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РЕФЕРАТ 
 
Выпускная квалификационная работа по теме «Разработка 
информационной модели расчета наценки для партнеров компании (на примере 
ООО «СБ-Бета») содержит 92 страницы текстового документа, 10 таблиц, 46 
иллюстраций, 36 использованных источника, 11 страниц презентации. 
ИНФОРМАЦИОННЫЕ ТЕХНОЛОГИИ, ПАРТНЕРЫ КОМПАНИИ, 
РАБОТА С КЛИЕНТАМИ, ИНФОРМАЦИОННАЯ МОДЕЛЬ, БИЗНЕС-
ПРОЦЕССЫ, РАСЧЕТ НАЦЕНКИ. 
Объект исследования – общество с ограниченной ответственностью «СБ-
Бета». 
Целью бакалаврской работы является исследование и разработка 
информационных технологий по управлению и работе с клиентами для 
компании, вид деятельности которой оптово-розничная торговля 
строительными материалами, анализ организации управления и работы с 
клиентами в ООО «СБ-Бета», а также разработка и внедрение информационно-
программного обеспечения системы для управления продажами. 
 В результате проведения исследования была дана характеристика 
объекту исследования ООО «СБ-Бета», проанализированы бизнес-процессы 
компании, уровень информатизации и выявлены ряд проблем в сфере 
информационных технологий.  
По результатам исследования были предложены мероприятия для 
повышения эффективности работы компании и повышения ее уровня 
информатизации, разработана и внедрена информационная модель расчета 
наценки для партнеров компании. 
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ВВЕДЕНИЕ 
 
В настоящее время информационные технологии развиваются быстрыми 
темпами. Каждый год появляются новые программные продукты, которые в 
последствие внедряются в какую-либо компанию. Большая конкуренция и 
стремление занять большую долю на рынке вынуждает компанию постоянно 
улучшать свою деятельность, внедряя новые технологии. Это помогает более 
эффективно работать с клиентами, тем самым укрепляя свои позиции на рынке. 
Целью данной работы является разработка информационной модели 
расчета торговой наценки для партнеров компании, вид деятельности которой 
оптово-розничная торговля строительными материалами.  
Существует связь между информационными технологиями и 
менеджментом. Менеджеру все время приходится принимать решения в 
условиях большой неопределенности: инфляция, изменения валютного курса, 
изменение налоговых и правовых условий работы, да и конкуренты не 
дремлют. С внедрением новых информационных технологий открываются 
возможности быстрого и точного просчета  вариантов, что дает, таким образом, 
ответы на всевозможные вопросы подобного типа. В этом, пожалуй, одно из 
главных преимуществ информационных технологий. 
Задачи, которые необходимо решить для достижения цели: 
1) Провести анализ состояния и перспектив развития строительства в 
Российской Федерации и Красноярском крае; 
2) Провести анализ рынка строительного материала; 
3) Выявить инструменты ценообразования в торговых сетях; 
4) Определить позиционирование компании на региональном рынке; 
5) Определить критерии определения наценки для различных типов 
партнеров; 
6) Рассмотреть и оценить роль информационной модели расчета 
определения наценки в сфере торговли; 
7) Провести анализ результатов формирования наценки. 
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Предмет исследования - возможность внедрения информационно-
программной системы.  
Объект исследования - общество с ограниченной ответственностью «СБ-
Бета». 
Актуальность работы заключается в том, что в настоящее время особое 
внимание уделяется информационным технологиям. Главной целью 
коммерческой организации стоит получение прибыли. Компания, не 
следующая тенденциям, теряет свои позиции на рынке и конкурентные 
преимущества, как следствие потенциальных клиентов и прибыль. 
Информационная модель расчета наценки позволит повысить уровень 
обслуживания клиентов, а также оперативного оприходования товара на склад 
компании. 
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1 Тенденции развития строительного рынка и сопряженных с ним 
отраслей экономики 
 
1.1 Анализ состояния и перспектив развития строительства в РФ и 
Красноярском крае 
 
Строительство - одна из ключевых фондообразующих отраслей, от 
которой во многом зависит формирование национальной экономики. В 
структуре валовой добавленной стоимости 2013 года, строительный сектор 
занимает 7% [1]. Общая сумма объема работ за этот период составила 6 019.5 
млрд. рублей. В строительной отрасли РФ занято более 5.7 млн. человек, что 
составляет 8.4% от всех работающих граждан (рисунок 1). 
 
 
Рисунок 1 – Структура валовой добавленной стоимости России в 2013 г.,% 
 
За 2014 год в эксплуатацию было введено 297 800 зданий, общей 
площадью более 138 млн. кв. метров. Из них, жилого назначения – 276 600, 
общей площадью 103.8 млн. кв. метров, нежилого – 21 200 зданий, общей 
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площадью – 34.2 млн. кв.метров. В процентном отношении общая площадь 
построенных зданий составляет 75.2 и 24.8% для жилого и нежилого фонда 
соответственно. Показатели 2014 года являются самыми высокими с начала 21 
века (рисунок 2). 
 
 
Рисунок 2 – Динамика общей площади построенных зданий в России в 2000-
2014 гг. 
 
На строительном рынке России представлены компании различных 
форм собственности. Больше всего в строительной отрасли частного капитала, 
на предприятиях этого вида собственности трудится более 88.4% всех 
работников, занятых в строительстве, что в количественном отношении 
составляет 5.03 млн. человек. На государственных предприятиях и компаниях 
иностранной и совместной российско-иностранной формы собственности 
работают 4.3% и 4.4% работников соответственно. Среднемесячная 
заработная плата в отрасли за 2014 год составила немногим более 30 000 
рублей. 
Хотя показатели средней заработной платы и площади построенных 
зданий с каждым годом повышаются, также растет стоимость постройки 1 кв. 
метра. В 2014 году средняя фактическая стоимость строительства отдельно 
стоящих жилых домов составила 39 447 рублей (рисунок 3). Это также самый 
высокий показатель, за все время. 
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Рисунок 3 – Динамика стоимости строительства 1 кв. м. жилья в России в 
2000-2014 гг., тыс. рублей 
 
Показатели рентабельности строительной отрасли немного превышают 
среднестатистические по всей российской экономики в целом. За 2013 год 
рентабельность в строительстве составила 8.3%, тогда как общий средний 
показатель в экономике был на уровне 7%. Финансовое сальдо (прибыль 
минус убытки) по всей строительной отрасли в 2013 году составило 601.3 
млрд. рублей, это составляет 8.7% от общероссийского. 
Жилая недвижимость. Общий жилищный фонд Российской Федерации 
составляет более 3.16 млрд. квадратных метров. Таким образом, на каждого 
жителя России приходится около 22 кв.м. жилой площади. По подсчетам 
специалистов из фонда жилищного строительства, стране требуется еще более 
1.5 млрд. кв. метров жилья. 
В 2014 году в Российской Федерации было введено в эксплуатацию 1 118 
000 квартир, общая площадь которых составила около 81 млн. кв. м (рисунок 
4). По сравнению с 2013 годом рост составил 14.9%. 
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Рисунок 4 – Динамика построенных квартир в России в 2000-2014 гг. 
 
А вот показатель среднего размера общей площади квартиры с каждым 
годом становится меньше. Это связано с постоянно возрастающей долей 
однокомнатных квартир в строящихся домах. Поскольку однокомнатные 
квартиры имеют самую низкую стоимость – они больше всего востребованы на 
рынке. Хотя на самом деле стоимость 1 кв.м в однокомнатной квартире на 8-
10% больше, чем в двухкомнатной находящейся в этом же доме. 
Средняя площадь построенных квартир по сравнению с 2013 годом 
уменьшилась на 1.3% и составила 74.8 кв. метра (рисунок 5) 
 
 
Рисунок 5 – Динамика средней площади построенных квартир в России в 2000-
2014 гг. 
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Лидером по объемам строящегося жилья в Российской Федерации в 2014 
году является Московская область. Здесь было построено 10.2 % всей жилой 
недвижимости. А пятерка лидеров по этому показателю состоит из 5 регионов. 
 Московская область – 10.2% 
 Краснодарский край – 5.9% 
 Москва – 4.1% 
 Санкт-Петербург – 4% 
 Тюменская область – 3.9% 
Среди Федеральных округов, по количеству построенного жилья 
лидирует Центральный Федеральный округ – 22.8 млн. кв.м. А в целом по 
стране ситуация следующая. 
 Центральный Федеральный округ – 22.8 млн. кв.м. 
 Приволжский Федеральный округ – 16.8 млн.кв.м. 
 Южный Федеральный округ – 9.2 млн.кв.м.; 
 Сибирский Федеральный округ – 8.6 млн.кв.м. 
 Северо-Западный Федеральный округ – 8.2 млн.кв.м. 
 Уральский Федеральный округ – 8.0 млн.кв.м. 
 Северо-Кавказский Федеральный округ – 4.7 млн. кв.м 
 Дальневосточный Федеральный округ – 2.4 млн. кв.м 
Наибольший прирост объемов жилищного строительства по сравнению с 
2013 годом был зафиксирован в Чеченской Республике – 212%, республике 
Адыгея – 151% и Калининградской области – 75%. Что в пересчете на 
квадратные метры составило – 1 140 тыс.кв.м, 268 тыс.кв.м, 1 112 тыс.кв. м 
соответственно. 
Наименьший прирост был в Мурманской области – минус 34%, 
Иркутской области – минус 26% и Республике Ингушетия – минус 21%. 
Коммерческая недвижимость. Под понятием коммерческая недвижимость 
понимают здания и сооружения, используемые для коммерческой 
деятельности. Разделяют несколько видов коммерческой недвижимости: 
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 свободного назначения (отели, рестораны, спортивные объекты); 
 розничной торговли (магазины, торговые центры); 
 офисная (Бизнес-центры и офисные помещения); 
 индустриальная (производственные и складские помещения); 
 социальная (медицинские центры, объекты культуры, учебные 
заведения). 
Необходимо отметить, что социальная недвижимость может приносить 
прибыль, только в том случае если она находится в руках частного капитала. А 
в основном в эту категорию попадают не прибыльные государственные 
учреждения. 
Всего в 2014 году в РФ было построено 21.2 тыс. промышленных зданий 
и сооружений, как и в жилищном строительстве – это лучший показатель в 
новейшей истории России (рисунок 6). 
 
 
Рисунок 6 – Динамика построенных нежилых зданий в России в 2000-2014 гг., 
тыс. шт. 
 
Более 37% всех построенных нежилых зданий относятся к категории 
офисной и торговой недвижимости. Производственные здания и сооружения, 
вместе с объектами сельского хозяйства составляют 26.9% от общего 
количества. Здания и сооружения, относящиеся к социальной категории – 
15.1% и около 21% прочая недвижимость (рисунок 7). 
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В 2014 году был спад в социальном строительстве. Так, например, 
падение в сфере строительства учебных заведений составило 20.4% в целом, 
при этом строительство в сельской местности сократилось на 30.5%. А всего за 
2014 год было построено учебных заведений на 55 700 ученических мест. 
Также падение наблюдалось в сфере здравоохранения. Общие объемы 
строительства сократились на 68.6%. В 2013 году было построено зданий с 
больничными мощностями на 8 600 коек, а в 2014 – всего на 2 700 коек. Но при 
этом возросло строительство в сельской местности с 400 койко-мест в 2013 
году до 900 в 2014. 
 
 
Рисунок 7 – Динамика мощностей построенных больничных учреждений в 
России в 2000-2014 гг., тыс. коек 
 
В сфере ЖКХ наблюдался небольшой спад. Так по сравнению с 2013 
годов водопроводов было построено меньше на 8.4%, газопроводов на 0.5% 
меньше, канализационных сетей на 15% меньше и теплотрасс на 10.1% меньше 
(рисунок 8). 
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Рисунок 8 – Динамика построенных объектов в России в 2013-2014 гг., км. 
 
За 2014 год было запущено 184 новых производства, 114 из которых было 
построено с нуля. 27% производств было построено с привлечением 
иностранного капитала.  
Планируется ввести в эксплуатацию новые стадионы в Санкт-Петербурге, 
Ростове-на-Дону, Нижнем Новгороде, Волгограде, Самаре. К мундиалю будет 
реконструирована главная спортивная арена страны – «Лужники» и стадион в 
Екатеринбурге. 
Первые 5 месяцев 2015 года оставили больше вопросов, чем дали ответов 
по поводу перспектив строительства в России. Скорее всего, строительный 
рынок РФ ожидает спад в 15-20%. Связано это в первую очередь с 
подорожанием строительных материалов в связи с введенными санкциями, а 
также снижению покупательской активности. Кроме этого, среди факторов, 
сдерживающих рост строительства, руководители строительных организаций 
отмечают следующее: 
Высокий уровень налогов. Этот фактор назвали 39% опрошенных. 
Еще один фактор, который повлияет на снижение объемов рынка – 
перенасыщенность предложений в некоторых регионах страны. Так, например, 
в Подмосковье, которое было лидером по объемам жилищного строительства в 
2014 году, продажи уменьшились на 40-50%, по сравнению с прошлым годом. 
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Все эти факторы могут привести к банкротству определенного 
количества строительных компаний. Особенно эта опасность грозит мелким и 
средним организациям, которые не сумели обеспечить себя работой на 5-6 
месяцев вперед. Более крупные игроки смогут выжить за счет государственных 
заказов и собственных финансовых средств. 
В настоящее время на рынке одновременно действуют две 
противоположные тенденции. С одной стороны, ухудшение экономического 
состояния граждан приводит к снижению спроса, что должно привести к 
снижению стоимости квартир. С другой стороны, во время финансовой 
нестабильности и падения курса рубля люди пытаются сохранить заработанные 
деньги, вкладывая их в недвижимость. Это, в частности, привело к 
повышенному спросу на недвижимость в октябре и ноябре 2014 года. 
В целом строительная отрасль России развита достаточно хорошо и 
базируется на материалах и оборудовании отечественного производства. В то 
же время строительная отрасль, хоть и частично, но зависит от импорта 
оборудования и строительных материалов и в ближайшее время не сможет 
полностью отказаться от импорта. Тем не менее влияние санкций на 
строительную отрасль не будет определяющим. Это связано с тем, что в 
строительстве немного технологически незаменимых материалов и 
комплектующих, и рынок этот весьма конкурентен. 
В то же время экономические санкции Евросоюза и США негативно 
скажутся на индустрии ипотечного кредитования. Рост стоимости 
заимствований для банков и реального сектора отразится и на величине ставки 
ипотечного кредитования, что, учитывая общий спад в экономике в 
совокупности с рисками ускорения инфляции и падением реальных доходов, 
может существенно затормозить темпы роста ипотечной индустрии. Это будет 
снижать ликвидность и создавать напряженность на рынке жилой 
недвижимости и затруднять развитие новых строительных проектов. По 
оценкам АИЖК рост на рынке ипотеки по итогам года может снизиться до 10-
12%, при том, что в 2013 г. рост составил около 30%. 
17 
 
По итогам года Минстрой России отмечает рост основных показателей, 
характеризующих сферу строительства жилья [2]. За десять месяцев 2014 года 
объемы жилищного строительства увеличились почти на 25% по сравнению с 
аналогичным периодом 2013 года. При этом, если за весь 2013 год было выдано 
825 тысяч ипотечных кредитов, то по состоянию на 1 октября 2014 года этот 
показатель составил уже более 700 тысяч ипотечных кредитов. 
Среди отраслей индустриального комплекса Красноярского края строительство 
занимает одно из ведущих мест. 
Строительная отрасль Красноярского края характеризуется 
неоднозначными тенденциями. Конъюнктура рынка и инвестиционный климат 
весьма благоприятны, спрос на строительство новых объектов растет. 
Наблюдается высокая строительная активность [2]. Однако в данной 
хозяйственной сфере региона имеется ряд проблем, тормозящих ее развитие.  
Мы знаем, что объемы строительства в Красноярском крае в течение всего 
анализируемого периода имели тенденцию к повышению и снижению. Так, в 
2013 году объемы строительства в Красноярском крае возросли на 7,2%, однако 
кризис октября 2014 года принес строительной отрасли спад на 8,7% . Спад 
объемов строительства в 2015 году составил ещё 9,7%. Однако, данные 
третьего квартала 2015 года говорит нам о том, что в ближайшее время отрасль 
восстановится. Кроме того, хочу стразу оговориться, что строительство - это 
весьма инертная отрасль, объекты, сдаваемые в отчетный период, были 
заложены 3 – 5 лет назад. Надо знать количественные и качественные 
показатели объектов, заложенных в отчетном периоде, чтобы провести полный 
анализ отрасли. К сожалению, Красстат такой информацией не обладает. 
Дело в том, что 60% работников в строительной отрасли Красноярского 
края является нелегальным. Это иностранные граждане, не имеющие 
разрешения на работу. Из-за этого по предположениям экспертов, проблема 
безработицы встала в кризисный период наиболее остро (однако, в 
официальных статистических отчетах снижение уровня рабочей силы 
18 
 
достаточно низко по сравнению с фактической ситуацией), так как нелегальные 
иностранные граждане - нигде не были зарегистрированы 
Однако, после кризиса рынок строительства Красноярского края стал 
постепенно развиваться, удовлетворяя потребность в жилой недвижимости. 
Аналитические исследования показали, что строительство жилой 
недвижимости в нашем регионе имеет наибольший удельный вес. 
В числе основных показателей строительной сферы за прошлый год 
министр строительства и ЖКХ Красноярского края Николай Глушков назвал 
ввод 1 млн. 300 тыс. квадратных метров жилья.[3] Это на 8,3% превысило 
объёмы 2014 года. В том числе 713 тысяч квадратных метров сдано в 
Красноярске. Среди регионов Сибирского федерального округа Красноярский 
край занимает второе место после Новосибирской области. Среди субъектов 
Российской Федерации – 20-е место. 
За год было введено более 88 тысяч квадратных метров жилья взамен 
ветхого и аварийного, это позволило расселить почти 5 тысяч человек по всему 
краю. Люди разъехались из 212 аварийных домов. В рамках нового 
направления в жилищной политике в 2015 году велась работа по программе 
«Жильё для российской семьи». 
Уже начаты работы по проектам – «Нанжуль-Солнечный», «Новалэнд». 
Разработана проектная документация на строительство многоквартирных 
домов в микрорайоне. «Солонцы-2» Красноярска, в Минусинске и ЗАТО 
г.Железногорск. 
В рамках реализации государственной программы «Создание условий для 
обеспечения доступным и комфортным жильём граждан Красноярского края» 
запланировано предоставление субсидий краевому фонду жилищного 
строительства на строительство жилых домов для предоставления работникам 
учреждений здравоохранения, образования, спорта культуры, социальной 
защиты населения. На реализацию этого мероприятия в бюджете края на 2016 
год предусмотрена сумма в 300 млн. рублей. 
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Важность этого направления подчеркнул в своём выступлении на 
коллегии губернатор Красноярского края Виктор Александрович Толоконский, 
отметив, что строительство жилья для молодых специалистов с участием 
предприятий может решить проблему по привлечению перспективных кадров 
на места. 
Так, с участием компании ОАО «НПП «Радиосвязь» уже построено 419 квартир 
в четырёх жилых домах. И на этом опыте будет основываться краевая 
программа строительства жилья для молодых специалистов. 
Также в прошлом году компания ООО УСК «Сибиряк» построила жилой 
комплекс из 724 квартир в районе Сибирского федерально университета, 
который будет использоваться как пилотный проект арендного жилья на 
территории Красноярского края. Это ещё одно новое направление в 
строительстве, которое может решить массу проблем для населения и 
строителей. 
Гражданское строительство занимает ведущее положение – 80% от 
общего объема выполненных строительных работ на территории региона. 
[5]Оставшейся 20% рынка (промышленное строительство) обеспечили такие 
строительные площадки как мостовой переход через р. Енисей, Богучанская 
ГЭС, Ванкорское месторождение. В Красноярском крае насчитывается около 
4000 крупных, средних и мелких строительных компаний различных форм 
собственности, занимающихся как промышленным, так и жилищным 
строительством. Наиболее крупные игроки на рынке строительства 
недвижимости Алексстрой, Альфа, Бытстрой, Арбан, Готика, ДСК, ЖСК Гранд, 
УС-604, ЖСК Сибирский стандарт. Все крупные строительные компании 
осуществляют свою деятельность в промышленных центрах региона. 
Данный сегмент строительной отрасли Красноярского края, 
специализируется на возведении объектов непроизводственной сферы 
народного хозяйства: жилых домов, гостиниц, общежитий, школ, предприятий 
торговли и общественного питания, медицинских и детских учреждений, 
театров, домов культуры, клубов, кинотеатров, спортивных сооружений, 
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музеев, библиотек, административных зданий, предприятий бытового 
обслуживания и коммунального хозяйства. 
Гражданское строительство в Красноярском крае имеет огромное 
социальное значение, потому что оно влияет на улучшение условий жизни 
населения региона. Особенностью данной сферы является комплексность. 
Помимо возведения жилых домов решаются градостроительные задачи по 
созданию сети учреждений просвещения, здравоохранения, культуры, 
предприятий коммунального и бытового обслуживания населения, озеленению 
и благоустройству территорий Красноярского края (рисунок 9). 
 
 
Рисунок 9 – Специализация гражданского строительства Красноярского края в 
среднем за анализируемый период, % 
 
По данным, представленным на рисунке 9 отчетливо видна ярко 
выраженная специализация гражданского строительства региона. Ведущая роль 
отводится жилищному строительству. Его доля составила 48,2%. По данным 
статистики по краю, все ровно потребность в обеспечении населения региона 
жильем на 100% не удовлетворена. Поэтому с большой уверенностью можно 
говорить о перспективах развития данного сегмента строительства в нашем 
регионе. 
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На втором месте в данной структуре занимает строительство 
коммерческого назначения. Их доля составляет 26,8% в среднем за 
анализируемый период. Данный сегмент рынка стал динамично развиваться в 
Красноярском крае еще в 2001 году. Тогда было начато строительство крупных 
торговых центров. На сегодняшний день продолжается активное строительство 
торговых, развлекательных центров, бизнес центров. Площадь таких объектов 
достигает 100000 квадратных метров. 
Несмотря на то, что рынок коммерческой недвижимости Красноярского 
края находится пока на стадии своего развития, уже наметились 
положительные тенденции: инвесторы вкладывают деньги в крупные проекты. 
Начались процессы децентрализации. Однако на строительном рынке края так 
же отсутствуют современные форматы. Но будет качественное предложение 
недвижимости – будут и желающие ее занять. Крупным компаниям (имеется 
ввиду, не размер самой компании, а регион ее деятельности) сейчас предложить 
нечего. В Красноярском крае нет помещений, дотягивающих до уровня Москвы 
и Петербурга. 
Третье место в данной структуре занимают здания культурно – бытового 
назначения (8,7%). За анализируемый период в крае было введено в 
эксплуатацию 8 кинотеатров, 6 ночных клубов, 12 ресторанов, а также других 
объектов бытового назначения, парки набережные после реконструкции. 
Здания медицинского, спортивного и образовательного назначения распредели 
между собой в долях 8,2%; 4,3%; 3,8% соответственно [4]. Несмотря на то, что 
потребность в строительстве зданий именно этого назначения остается на 
территории Красноярского края неудовлетворенной, строительство их на 
территории региона практически не ведется. Дело в том, что финансирование 
таких зданий требует больших объемов и длительных сроков окупаемости. 
Инвесторам гораздо выгоднее вложить в коммерческую или в жилую 
недвижимость, чем построить больницу или школу. 
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1.2 Характеристика рынка строительных материалов 
 
Промышленность строительных материалов в настоящее время бурно 
развивается. Отрасль уверенно растет – в 2014 году рост составил 11%.  
В состав промышленности строительных материалов входит 15 
подотраслей (25 видов производств), объединяющих около 9,5 тысяч 
предприятий, в том числе 2,2 тысячи крупных и средних предприятий с общей 
численностью работающих свыше 680 тысяч человек. На малые предприятия в 
общем объеме промышленной продукции приходится около 7% продукции 
отрасли [5]. 
Главная специфическая особенность рынка строительных материалов 
заключается в том, что их производство напрямую зависит от активности 
строительной отрасли. В настоящее время объемы строительства в России 
растут: по официальным данным, рост строительства жилья с сентября 2013 
года по сентябрь 2015 года составил 131% (по материалам) в связи с данной 
тенденцией в ближайшие 2-3 года прогнозируется также устойчивое развитие 
производства стройматериалов. Однако необходимо отметить, что доходность в 
данной отрасли, для которой характерна ресурсоемкость производства, в 
ближайшее время, скорее всего, будет снижаться. Основными причинами этого 
выступают ожидаемый рост цен на нефтепродукты (такие, как битум и 
полимеры) и энергоносители, а также замедление реальных темпов роста ВВП. 
По оценкам экспертов, вся цепочка от производителя до продавца располагает 
около 20% прибыли, при этом большая часть доходности приходится на 
ритейл.[6] 
Таким образом, соотношение объемов производства строительных 
материалов и ввода жилья находится во взаимозависимости и при увеличении 
объемов строительства развитие отрасли должно вестись опережающими 
темпами. Например, в 1987 году в стране построили приблизительно 76 млн. кв. 
метров жилья. Для этого произвели около 80 млн. тонн цемента. В 2013 году 
построили чуть более 30 млн. кв. метров и цемента произвели около 30 млн. 
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тонн. В 2014 году в стране введено 50,6 млн. кв. метров жилья. В 2015 году уже 
56,3 млн. кв. метров. К 2016 г., в соответствии с приоритетным национальным 
проектом «Доступное и комфортное жилье – гражданам России» планируется 
вводить до 80 млн. кв. метров в год. В своем Послании Федеральному 
Собранию Президент Российской Федерации Владимир Путин поставил задачу 
увеличить объемы строительства жилья к 2016 году до 110-130 млн. кв. метров 
в год. Поэтому в настоящее время строительная промышленность чутко 
отслеживает потребности рынка и оперативно на них реагирует. 
В настоящее время развитию отрасли во многом способствует 
государственная политика: во многих регионах РФ были приняты 
законодательные акты по налоговому стимулированию производственной и 
инвестиционной деятельности промышленности, отработке механизмов 
долгосрочного кредитования, привлечению средств отечественных и 
зарубежных инвесторов и стратегических партнеров, созданию 
цивилизованного рынка строительных материалов. В 90-х годах были 
реализованы мероприятия "Концепции развития приоритетных направлений 
промышленности строительных материалов и стройиндустрии на 2014-2016 
годы" и программы структурной перестройки в промышленности строительных 
материалов, которые позволили осуществить перепрофилирование 
действующих производств на выпуск новых высококачественных видов 
продукции. Появились заводы по производству строительных материалов, 
которые раньше не выпускались или выпускались в малых объемах: 
теплоизоляционные изделия из стекловолокна и волокон из природных 
минералов, сухие строительные смеси, отделочные материалы из гипса, 
теплоотражающее и теплосберегающее стекло, инженерное оборудование. 
Кроме того, были созданы производства по выпуску современных стеновых 
материалов: облицовочного и многопустотного кирпича и керамических 
камней, изделий из ячеистого бетона, вибропрессованных стеновых 
материалов. Стали развиваться производства светопрозрачных конструкций, 
изделий из автоклавных и безавтоклавных ячеистых бетонов, кровельных и 
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гидроизоляционных материалов, плит пустотного настила, изготавливаемых 
методом непрерывного формования. В керамической промышленности начали 
развиваться мощности по производству черепицы, крупноразмерной 
керамической плитки, расширился ассортимент санитарно-керамических 
изделий. В промышленности полимерных материалов продолжился процесс 
наращивания мощностей по выпуску высококачественного линолеума и 
пластмассовых труб. Развитие получило монолитное и сборно-монолитное 
домостроение с наращиванием выпуска сборных железобетонных конструкций 
и деталей для строительства малоэтажного и индивидуального жилья. 
Поскольку производство строительных материалов в первую очередь 
связано со строительством новых объектов, реконструкцией и ремонтом, то 
производство строительных материалов постоянно увеличивается. В среднем 
по отрасли прирост составляет от 10 до 25% в разных сегментах.[7] 
В результате тенденций, на рынке малоэтажного строительства, спрос на 
газобетонные изделия в 2015 году увеличился в 14 раз и составил 
приблизительно 31,5 млн. куб.м. Темпы прироста спроса в 2008-2015 гг. 
достигнут 80-100%. В этот период рост спроса будет вызван массовой 
застройкой индивидуального малоэтажного жилища в соответствии с 
правительственной программой на фоне замещения ячеистым бетоном 
традиционного кирпича. После 2010 года, темпы прироста потребления 
замедлятся и стабилизируются на уровне 10-20% в год.(рисунок 10)[8] 
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Рисунок 10 - Динамика объемов спроса на газобетон в малоэтажном 
строительстве в 2007-2015 гг., в млн. куб.м. 
 
Российские предприятия показывают устойчивую понижательную 
динамику производства цемента на протяжении последних 8 месяцев. Объем 
производства цемента в октябре 2015 года в сократился на 3,9% г/г. 
Совокупное падение объемов производства за 10 месяцев 2015 года 
составило 8,3% г/г. Объем производства цемента традиционно считается 
важнейшим индикатором состояния национальной экономики, так как он 
напрямую связан с инвестициями и объемом строительных работ. И тот и 
другой показатель в настоящее время характеризуются негативной динамикой. 
Индекс физического объема инвестиций в основной капитал за тот же период 
составил 94,3%, а ежемесячный ввод жилья с апреля имеет нулевую или 
отрицательную динамику к предыдущему году (рисунок 11)[9]. 
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Рисунок 11- Динамика производства цемента за 10 месяцев 2015г. 
 
Темп роста рынка сухих строительных смесей составляет 25%, причем 
значительные темпы роста этого сегмента рынка наблюдаются в регионах. Доля 
клеевых смесей, прежде наиболее востребованных, постепенно будет 
уменьшаться.[10] 
Прогнозируется рост для рынка лакокрасочных материалов как 
индустриального, так и бытового назначения. Средние темпы роста 
потребления индустриальных ЛКМ в ближайшие пять лет составят 3-4% в год. 
Темпы потребления обоев растут на 10% ежегодно (как нигде в мире), так как 
этот материал привычен для российского потребителя, и к тому же дешевле 
штукатурных и окрасочных работ (рисунок 12)[11]  
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Рисунок 12 - Развития рынка ЛКМ в России в 2010-2015 г.г тыс. тонн. 
 
Объем производства в сегменте теплоизоляционных материалов 
увеличивается в среднем на 20% в год. Но, тем не менее, теплоизоляции не 
хватает – в ряде регионов наблюдается серьезный дефицит. 
У рынка гипсокартона также положительная динамика: ежегодный 
прирост составляет 20%. В сегменте напольных покрытий рост продаж в 2015 г. 
составил не менее 20-25%.  
Продукция отрасли потребляется в основном на внутреннем рынке 
страны. В настоящее время качество отечественных строительных материалов, 
в частности, цемента, полированного стекла, керамических изделий, асбеста, 
находится на уровне требований мировых стандартов. Однако объем экспорта 
отечественных материалов составляет всего 4-6 % от общего объема 
отечественного производства. В промышленности строительных материалов 
наиболее экспорт ориентированным является асбест.[12] 
По материалам общестроительного назначения (цемент, стеновые 
материалы, стекло) имеется незначительный импорт. В группе отделочных 
материалов и изделий, предметов домоустройства линолеум, облицовочные 
изделия из природного камня, керамическая плитка, санитарно-технические 
изделия) доля импортных материалов достигает 20-30 %. По мнению экспертов, 
большая доля отечественных кровельных, гидроизоляционных, 
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теплоизоляционных материалов уступают зарубежным по внешнему виду, 
долговечности и другим параметрам, большинство отделочных материалов – по 
декоративности и дизайну. Это отставание обусловлено низким техническим 
уровнем предприятий промышленности строительных материалов, износом 
парка технологического оборудования и, в отдельных случаях, 
необеспеченностью отрасли необходимыми видами качественного сырья.[13] 
Более 95% предприятий производства стройматериалов находятся в частной 
собственности, в т.ч. в собственности иностранного капитала. Показатель 
средней загруженность мощностей составляет 65%. По географическому 
расположению предприятий свыше 60 % производственных мощностей 
сосредоточены в Европейской части России. 
Центральный и Приволжский федеральные округа обеспечивают 
отдельными видами строительных материалов другие регионы. Северо-
Западный и Южный федеральные округа обеспечены основными видами 
строительных материалов на достаточном уровне, но в них нет собственного 
стекольного производства. 
В Уральском и Сибирском федеральных округах в тех субъектах, где 
активно ведется строительство, обеспечение материалами находится на 
высоком уровне. Самое сложное положение в Дальневосточном федеральном 
округе.[14] 
Монополизация рынка производства строительных материалов. Ярким 
примером служит рынок цемента: компания ЗАО «Евроцемент групп» обладает 
55% всего сегмента. Рост цен на цемент, как основного компонента 
строительства вызывает рост цен на жилую и коммерческую недвижимость. 
Одной из причин монополизации рынка служит высокая ресурсоемкость и 
энергоемкость рынка. Цены на энергоносители постоянно растут. Многие 
производители работают на старом оборудовании. У одного предприятия не 
хватит средств модернизировать свои фонды, а у группы компаний такая 
возможность есть. Монополистам легче модернизировать производство. В этом 
аспекте монополия позволяет развивать отрасль. 
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Недостаток производственных мощностей и износ основных фондов. 
Степень износа основных фондов в промышленности достигает 54 %. Их 
ежегодное выбытие составляет 1,7 %, при вводе в действие новых – 1,1 %, что 
ведет к старению основных фондов, особенно их активной части. Средний 
возраст машин и оборудования составляет 17 лет. Технический уровень 
большинства отечественных предприятий отстает от современных требований. 
В то же время процесс модернизации производства строительных материалов 
требует регулярных вложений.[15] 
В связи с данными фактами, федеральные органы государственной власти 
готовят меры государственной поддержки промышленности строительных 
материалов. Основным механизмом поддержки отрасли является разумная 
градостроительная политика субъектов Российской Федерации, включающая: 
 создание схем территориального планирования и стратегий 
социально-экономического развития; 
 помощь предприятиям во взаимоотношениях с естественными 
монополиями (прежде всего энергетическими); 
 обеспечение баланса интересов недропользователей и 
землепользователей на законодательном уровне; 
 снижение ставок налоговых пошлин на ввоз современного 
оборудования; 
 лизинг; 
 кредитные и налоговые льготы реконструирующимся 
предприятиям; 
 подготовка кадров. 
Рост цен на строительные материалы в последние годы опережает 
инфляцию. Это продиктовано как дефицитом данных материалов на рынке, так 
и ростом цен на жилье. В настоящее время цены на отечественную продукцию 
приближаются к мировым, что является следствием высоких удельных 
расходов и затрат при ее производстве, особенно на топливно-энергетические 
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ресурсы. Однако показатель роста цен, зафиксированный производителями, 
отличается от официальных данных. Так, по данным Министерства 
экономического развития РФ темпы роста цен на строительные материалы в 
2015 году составили 11,9%, однако по данным производителей строительных 
материалов, этот показатель за 2015 год составляет 23,7. 
По данным, обнародованным Департаментом ценообразования в 
строительстве Ассоциации строителей России (АСР), в период с января 2015 
года по сентябрь 2015 года средневзвешенный рост цен на основные 
строительные материалы, изделия и конструкции составил 21,94%. Рост 
себестоимости строительства составил 24,14%. Рост цен на первичном рынке 
жилья (в среднем, по всем регионам России) составил 12,2%. По данным АСР, 
строительные материалы, изделия и конструкции составляют в структуре 
себестоимости строительства от 50% до 58%. По предварительным оценкам, к 
концу 2016 года на фоне более умеренного роста цен на недвижимость рост 
себестоимости строительства составил 30-32% за год в абсолютном 
выражении.[16] 
Соотношение между ценами производства и потребления в среднем по 
России достигает двукратного значения, что обусловлено транспортными, 
снабженческо-сбытовыми, налоговыми и прочими начислениями. При этом в 
отдельных регионах цены потребления различаются очень сильно. Удельный 
вес транспортных расходов в цене потребления составляет в среднем около 
10%, а при поставке на значительные расстояния – около 50%. 
Согласно прогнозам экспертов Минэкономразвития России, 
наметившаяся в последние 3-4 года тенденция роста объемов производства 
строительных материалов и увеличения импортозамещения и расширения 
внешних рынков сбыта сохранится. Основными источниками финансирования 
строительства новых производственных мощностей и модернизации 
действующих предприятий до 2013 года будут являться внебюджетные 
средства, однако в ряде случаев могут быть приняты решения по поддержке 
отрасли за счет средств региональных бюджетов.[17] 
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Ожидается, что к 2015 году в большей степени получит развитие 
производство следующих материалов: 
 изделий из бетона и железобетона; 
 стеновых материалов; 
 сухих смесей разного назначения; 
 теплоизоляционных материалов; 
 термополированного стекла; 
 светопрозрачных конструкций; 
 изделий на основе гипса; 
 отделочных материалов (керамической облицовочной плитки и 
керамогранита). 
В результате к 2015 году прогнозируется рост объемов основных видов 
строительных материалов, изделий и конструкций в размере от 130 до 280 %. 
Основные выводы: 
 Производство строительных материалов напрямую связано с 
темпами роста рынка строительства, а именно со строительством новых 
объектов, реконструкцией и ремонтом. В последние годы объемы 
строительства растут, а при их увеличении развитие промышленности 
стройматериалов должно вестись опережающими темпами. 
 Ежегодный рост производства основных видов строительных 
материалов составляет от 11% до 30%. Особенно высокие темпы роста объемов 
производства были отмечены по таким группам продукции как: сухие 
строительные смеси, термоизоляционные материалы, гипсокартон, 
керамическая плитка, напольные покрытия. 
 Благодаря принятым во многих регионах РФ законодательным 
актам по налоговому стимулированию производственной и инвестиционной 
деятельности промышленности, реализации «Концепции развития 
приоритетных направлений промышленности строительных материалов и 
стройиндустрии на 2011-2015 годы» и другим механизмам поддержки отрасли, 
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было начато перепрофилирование действующих производств на выпуск новых 
высококачественных видов продукции. Так в России стали появляться 
производства теплоизоляционных изделий из стекловолокна, сухих 
строительных смесей, теплоотражающего и теплосберегающего стекла, 
инженерного оборудования, керамических камней, изделий из ячеистого 
бетона, вибропрессованных стеновых материалов, светопрозрачных 
конструкций, изделий из автоклавных и безавтоклавных ячеистых бетонов, 
плит пустотного настила и другой продукции. 
 Дефицит основных строительных материалов – одна из наиболее 
острых проблем отрасли и один из сдерживающих факторов развития 
стройиндустрии России. Существует необходимость введения новых 
мощностей и модернизации старых, для чего потребуются инвестиции в 
десятки миллиардов рублей, а также новые энергетические ресурсы. 
 Федеральными органами государственной власти подготовлены 
меры господдержки промышленности строительных материалов, среди 
которых разумная градостроительная политика, создание схем 
территориального планирования и стратегий социально-экономического 
развития, помощь предприятиям во взаимоотношениях с естественными 
монополиями, обеспечение баланса интересов недропользователей и 
землепользователей на законодательном уровне и другое. 
 В ближайшей перспективе высокий уровень спроса на 
стройматериалы и услуги по содержанию и ремонту жилых помещений 
сохранится. 
 
1.3 Инструменты ценообразования в торговых сетях 
 
В нынешних условиях рыночной экономики России успех любой 
торговой организации напрямую зависит от правильной маркетинговой 
политики. А на фоне вступления в ВТО и ожидаемого усиления 
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конкурентного давления, значимость всех функций комплекса маркетинга 
возрастает до максимума. 
Однако, на большинстве отечественных торговых предприятиях, из 
четырех главных инструментов маркетинга, ценообразованию уделяется лишь 
техническая задача получения запланированной прибыли. Ценообразованием 
занимаются бухгалтера, которые задают желаемые объемы продаж и, исходя 
из этого, рассчитывают себестоимость и цену товара до выхода на 
конкурентный рынок. Такие торговые организации пытаются навязать свои 
цены, которые могут оказаться выше или наоборот ниже уровня, на который 
согласны покупатели и зачастую оказываются в сложной ситуации, когда 
приходится менять маркетинговые стратегии, срочным образом искать 
подходящие рыночные ниши или пути экстремального снижения издержек. 
Цена - инструмент коммерческой политики фирмы, соответственно 
отражает цель, задачи и стратегии фирмы на каждом этапе развития.[18] 
Очевидно, что основная цель коммерческого предприятия – обеспечение 
успешного развития бизнеса. В теории, перед финансовыми структурами 
торговых организаций всегда стоят цели максимизации объемов 
прибыли/продаж или темпов роста активов. Однако, можно встретить много 
разновидностей целей, которые, в зависимости от рыночных условий и 
состояния фирмы, могут быть: 
 максимизация рыночной стоимости фирмы; 
 максимизация текущих финансовых результатов; 
 максимизация рентабельности продаж (доли прибыли в общей 
величине выручки, например, для привлечения инвестиций); 
 максимизация рентабельности собственного капитала или всех 
активов; 
 достижение заданного уровня рентабельности и/или обеспечение 
стабильности; 
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 цен (т.е. намеренный отказ от максимизации прибыли ради, 
например, снижения привлекательности рынка для новых конкурентов); 
 рентабельности (намеренное снижение цен для увеличения роста 
продаж и общей суммы прибыли, но не рентабельности к затратам/активам); 
 рыночной позиции (сохранение или увеличение своей доли рынка, 
стабильность и сохранение лояльного клиента, обеспечение выживаемости 
предприятия и т.д.) в зависимости от целей, которые руководство предприятия 
может ставить перед фирмой в определенный момент времени, строится 
ценовая политика. 
Под политикой цен понимается принципы, по которым фирма 
собирается придерживаться в сфере установления цен на свои товары и 
услуги. 
В зависимости от активного или пассивного поведения компании на 
рынке меняется и ценовая политика. При пассивной политике цены строятся 
преимущественно на основе затрат или предприятие в своем ценообразовании 
следует за сложившимися на рынке ценами или за ценовым лидером. В свою 
очередь активное поведение предприятия реализует свои преимущества перед 
конкурентами, и ценовая политика включает в себя изучение спроса и 
требований покупателя к качеству с целью учета их в цене, проведение 
ценовой дискриминации и другие способы активного влияния на отраслевую 
структуру.[19] 
Выделяют, так называемые 4С ценообразования – основные факторы, 
влияющие на цену: Потребители (consumers), Издержки (cost), Конкуренты 
(competitors), Государство (control). Пренебрежение одной из этих 
составляющих может привести к катастрофе, поэтому формирование 
политики цен фирмы всегда строится исходя из этих условий – рисунок 13. 
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Рисунок 13- Модель 4С ценообразования 
 
Существует два основных подхода к ценообразованию: затратный и 
ценностный. 
Затратный подход объединяет группу методов ценообразования, 
принимающих в качестве отправной точки фактические затраты фирмы на 
производство и организацию сбыта товара. В рамках затратного подхода 
выделяют определённые методы расчёта цен, а сами цены, определённые 
таким образом, получили название — «цены с ориентацией на издержки». 
Основой затратного ценообразования является формирование цены как 
суммы трех элементов: 
 переменных издержек; 
 средних накладных издержек; 
 удельной прибыли. 
 Ниже представлены наиболее распространенные методы такого 
ценообразования. 
 Определение цен на основе нормативов рентабельности. Норматив 
рентабельности к издержкам – ставка, используемая для определения 
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величины удельной, прибыли в цене и задаваемая в процентах к средним 
издержкам производства единицы продукции (себестоимости) [20]. 
 
P = UC * (1 + PTCuc),                                                                                    (1) 
 
где P – цена (price);  
      UC – удельные полные издержки (unit cost);  
      PTCuc – норматив рентабельности к издержкам (profit to cost). 
 Определение цен на основе нормативной величины наценки. Этим 
методом пользуются в розничной торговле и в сфере услуг. Чаще 
используются 2 модели: в первом случае цена определяется как сумма прямых 
издержек и наценки, определяемой суммой отнесенных накладных расходов и 
целевой прибыли от продажи: 
 
      
     
  
,                                                                                            (2) 
 
где P – цена (price); 
      DC – прямые издержки (direct cost); 
      IC – нормативные издержки (indirect cost); 
      PA – целевая масса прибыли (profit amount); SU – плановые продажи в 
штуках (sales units). 
Во втором случае основой расчета выступают полные издержки 
(себестоимость), включая как прямые, так и накладные издержки на единицу 
товара и желаемая рентабельность продаж: 
 
   
   
     
,                                                                                                      (3) 
 
где P – цена (price); 
       CCU – полные издержки на единицу товара (commercial cost per unit); 
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       RR – целевая рентабельность (rate of return). 
 Определение цен с ориентацией на целевую рентабельность 
инвестиций. При такой модели цены рассчитываются следующим образом: 
 
       
     
  
,                                                                                          (4) 
 
где P – цена (price); 
      CCU – полные издержки на единицу товара (commercial cost per unit); 
      RR – целевая рентабельность (rate of return); 
      IA – сумма инвестиций (investment/outlay amount); SU - плановые продажи 
в штуках (sales units). 
 Определение цен на основе торговых скидок и надбавок. 
Торговая скидка – доля цены конечной продажи, право на получение которой 
имеет звено, которое обеспечила продажу. 
Цена продажи рассчитывается в таком случае по следующей формуле: 
 
Po = Pi / (1 – M),                                                                                           (5) 
 
где Po – цена продажи товара (price sell-out); 
      Pi – цена приобретения товара (price sell-in); 
      M – торговая скидка (margin / discount). 
Торговая надбавка (наценка) – это коэффициент повышения, с помощью 
которого продавец может установить цену товара на основании закупочной 
цены. 
 
Po = Pi * (1 + Mpp),                                                                                      (6) 
 
где Po – цена продажи товара (price sell-out); 
      Pi – цена приобретения товара (price sell-in); 
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      Mpp – торговая надбавка (markup on purchasing price). 
Затратный метод имеет ряд достоинств и недостатков. С точки зрения 
маркетинга и современной экономической теории такой подход совершенно 
неприемлем, так как: 
 не обеспечивает учет условий формирования спроса и ценности 
товара; 
 опирается на бухгалтерские, а не экономические (полные) 
издержки; 
 использует как основу для определения цен средние переменные, а 
не маржинальные издержки. 
Несмотря на перечисленное, затратное ценообразование продолжает 
использоваться по следующим причинам. 
 Вся информация для расчетов доступна внутри фирмы. По этой же 
причине оно зачастую считается более «надежным». 
 Отсутствие высококвалифицированных специалистов, которые 
владеют более совершенными методами ценообразования. 
 Такая методика может быть общепринятой в отрасли или 
исторически сложившейся. 
 Оценка данного метода как более «справедливого и 
обоснованного». «Честный производитель должен получить возмещение 
своих издержек и получить нормальную прибыль». 
Ценностное ценообразование – установление цен таким образом, чтобы 
это обеспечивало фирме получение большей, прибыли за счёт достижения 
выгодного для неё соотношения «ценность товара / затраты на товар». 
Наиболее известный метод – метод установления цены на основе ощущаемой 
ценности товара. 
Экономическая ценность товара – цена лучшего из доступного 
покупателя альтернативных товаров (цена безразличия) плюс ценность для 
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него тех свойств данного товара, которые отличают его от этой лучшей 
альтернативы. 
Формирование общей экономической ценности товара для потребителя 
можно описать с помощью следующей формулы: 
Общая ценность = Цена безразличия + Положительная ценность 
отличий – Отрицательная ценность отличий. 
 
Рисунок 14 - Наглядное представление формирования экономической 
ценности товара для покупателя 
 
Процедура определения экономической ценности товара состоит из 
четырех основных этапов: 
 определение цены безразличия – цены, связанных с 
использованием того блага, которое покупатель склонен рассматривать как 
лучшую; 
 определение всех параметров, отличающих ваш товар от 
альтернативы, как в лучшую, так и в худшую стороны; 
 оценка ценности для покупателя всех различий от товара-
альтернативы; 
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 суммирование цены безразличия и оценок 
положительных/отрицательных отличий. 
После получения конечной оценки ценности товара для покупателя 
принято намеренное установление цены ниже этой оценки для формирования  
выгоды, которую покупатель может получить в результате покупки. Таким 
образом, основой для формирования цены становится не вся экономическая 
ценность товара, а «экономический выигрыш покупателя». ЭВП – часть общей 
экономической ценности товара, равная ценности для покупателя тех свойств 
данного товара, которые отличают последний от лучшей альтернативы. 
Кроме того, при формировании конечной цены цена может отклоняться 
вверх или вниз от общей экономической ценности за счет «премии за 
репутацию» или «скидки за неизвестность». Этот параметр напрямую зависит 
от известности бренда на рынке, для которого устанавливается цена [21]. 
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2 Определение торговой наценки для партнеров ООО «СБ-Бета» 
 
2.1 Позиционирование компании на региональном рынке  
 
Позиционирование является ключевой компонентой бизнеса. От того, как 
позиционирована компания на рынке, в решающей степени зависит ее 
способность привлекать к себе клиентов. Позиционирование компании - 
действия по разработке предложения компании и ее имиджа, направленные на 
то, чтобы занять благоприятное положение в сознании целевой группы 
потребителей. 
Позиция фирмы дополняется различными атрибутами: логотипом, 
знаком, фирменным цветом. 
Фирменный стиль- своеобразный язык, с помощью которого фирма 
обозначает свои товары и все, что имеет к ней отношение. Задача фирменного 
стиля заключается в том, чтобы самые широкие массы потенциальных 
покупателей узнавали машины, оборудование, приборы, транспортные средства 
данного предприятия, а также принадлежащие ему заводы, здания и т. п., четко 
отличая их от аналогичных объектов фирм-конкурентов. Фирменный стиль 
выполняет различительную функцию.[22] 
Так как элементы фирменного стиля постоянно используются в рекламе, 
обеспечиваются еще две функции: защитная, помогающая конкурировать, и 
пропагандистская. В систему фирменного стиля входят товарный знак, 
фирменный блок, фирменный цвет, комплект шрифтов и другие элементы. 
Фирменный блок представляет собой объединенные в жесткую 
композицию знак и логотип плюс поясняющие надписи и нередко фирменный 
лозунг - техническое и коммерческое кредо фирмы. 
Фирменный цвет и фирменный комплект шрифтов применяются в 
объявлениях, печатной рекламе и всевозможных надписях на упаковке, 
ярлыках. 
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Фирменный стиль имеет целью напоминать покупателю о тех 
положительных эмоциях, которые тот испытал при покупке и использовании 
товара конкретного предприятия. Поэтому первое условие разработки и 
применения фирменного стиля - безупречность изделий и услуг. [23] 
«Сибирский Бизнес» - это группа компаний. Поэтому для компании 
важно стать заметной, отличимой от множества конкурентов, узнаваемой для 
потенциальных клиентов. Для этого был создан логотип компании, который 
делает компанию узнаваемой в 25 городах России. [24] 
В позиционировании содержится огромный ресурс роста эффективности 
бизнеса. Компании, не имеющая внятных отличий от конкурентов, остается 
привлекать клиентов только низкой ценой, снижая маржу и теряя прибыль. 
Такие компании вынуждены много работать, чтобы выживать в условиях 
ценовой конкуренции, постоянно балансируя на грани убытков. 
Самая выгодная концепция позиционирования - быть первым в своем 
сегменте. Такая позиция помогает быстрее и дешевле проникнуть в сознание 
целевой аудитории и занять там устойчивую позицию. Даже, когда компания не 
является лидером в отрасли, она может быть лидером в своей нише. 
 На региональном рынке Красноярского края существуют десятки 
компаний с однотипным ассортиментом строительных материалов. Среди 
которых есть явные лидеры в данной отрасли, середняки и аутсайдеры.  
Был проведен сравнительный анализ конкурентоспособности ООО «СБ-
Бета» с компаниями ООО «ЛЕРУА МЕРЛЕН ВОСТОК» и ООО 
«Спецкомплекс» (таблица 1). 
ООО «ЛЕРУА МЕРЛЕН ВОСТОК» является явным лидером в городе 
Красноярске по продаже строительных и отделочных материалов. Эта 
компания предлагает своим клиентам огромный выбор качественных товаров, 
доступные большинству покупателей по цене и высокому уровню 
обслуживания. Компания ООО «СБ-Бета» и ООО «Спецкомплекс» отстают от 
своего лидера по многим позициям. По таким как: товар, цена, реклама, охват 
рынка. Из ниже приведенной сравнительной таблицы конкуренции мы видим, 
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что ООО «СБ-Бета» занимает более выгодное положение по сравнению с ООО 
«Спецкомплекс». 
 
Таблица 1- Главные конкуренты ООО «СБ-Бета»  
Критерии оценки ООО «СБ-Бета» ООО «ЛЕРУА 
МЕРЛЕН ВОСТОК» 
ООО 
«Спецкомплекс» 
Товар Большой выбор Огромный выбор Средний выбор 
Цена Среднерыночная Самая низкая в 
городе 
Выше 
среднерыночной 
Поставщики Российские и 
зарубежные 
фирмы-
производители 
Российские и 
зарубежные фирмы-
производители 
Российские фирмы-
производители, 
посредники 
Реклама Газеты, рекламные 
проспекты, 
интернет 
Телевиденье, газеты, 
рекламные щиты, 
интернет 
Газеты, интернет 
Охват рынка Россия, 25 городов 325 магазинов по 
всему миру 
Красноярск 
Дополнительные 
услуги 
Да Да Да 
 
 Компания «Сибирский Бизнес» разработала рекламный ход по продаже 
строительных и отделочных материалов в розницу с концепцией: «Дом на 
зависть соседям». 
Для этого был разработан баннер с данной концепцией и установлен на 
фасаде офиса. Также с этой концепцией был изготовлен тент грузового 
автомобиля компании, который оказывает услуги по доставке приобретенных 
строительных материалов. 
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Выгодно заключенные договора с поставщиками дают компании 
возможность выходить на региональный рынок с более низкими ценами в 
отличии от конкурентов. 
Компания «Сибирский Бизнес» специализируется на поставках 
теплоизоляционных, кровельных и строительных материалов. Компания 
является ключевыми дистрибьюторами таких ведущих торговых марок как 
«ISOVER», «ТехноНиколь», «FineBer», «Ондулин», «Weber Vetonit». 
ISOVER - первый и единственный в России бренд, под которым 
выпускается минеральная вата как на основе стекловолокна, так и на основе 
каменного волокна. Это утеплители для дома дачи и профессионального 
строительства. 
ТехноНИКОЛЬ - крупнейший в России и Европе производитель и 
поставщик кровельных, гидроизоляционных и теплоизоляционных материалов. 
«FineBer» - сайдинг и фасадные панели - многоцелевой отделочный 
материал, который одинаково хорошо подходит для облицовки и недавно 
возведенных строений, и относительно старых зданий. За счет богатого 
ассортимента есть возможность купить сайдинг того цвета и фактуры, который 
удовлетворит потребности любого покупателя: имитация дерева, кирпича или 
камня. 
«Ондулин» - кровельный материал для недорогих крыш. 
Так же компания «Сибирский Бизнес» использует рекламу в различных 
печатных издательствах, тем самым обеспечивает создание имиджа компании и 
товара. В этой связи проводится как экспертное, так и субъективное 
позиционирование на самом предприятии. Объективное позиционирование 
связано с физическими атрибутами продукта и компании; соответственно 
реклама, создающая имидж компании, отражая их функциональные черты. При 
объективном позиционировании необходимо выбирать уникальные товары и 
его характеристики. 
Субъективное позиционирование проводится для воздействия на 
восприятие потребителя, создаваемый имидж связан с предпочтениями 
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потребителей. Здесь при осуществлении рекламной деятельности учитывается 
восприятие товара с нужным имиджем. 
Позиция строительного и отделочного товара на рынке определяется на 
основе выявления его качественных, ценовых и других преимуществ перед 
характеристиками аналогичных товаров конкурентов. В качестве параметров, 
описывающих позиционирование, выбирают наиболее важные для 
потребителя. В результате последующего ранжирования и оптимизации 
торговых рядов будут сформированы конкурентные преимущества. Чем 
большим весом обладает заданное конкурентное преимущество с точки зрения 
потребителя, тем более эффективным может оказаться позиционирование. 
 
Таблица 2- Категории оценки Виды и качество товара 
Критерии оценки ООО «СБ-Бета» ООО «ЛЕРУА 
МЕРЛЕН ВОСТОК» 
ООО 
«Спецкомплекс» 
Виды товаров Эконом класс 
Бюджетный класс 
Премиум класс 
Эконом класс 
Бюджетный класс 
Премиум класс 
Эконом класс 
Бюджетный класс 
 
Качество товаров Среднее, высокое Низкое, среднее, 
высокое 
Низкое, среднее 
 
Сравнительный анализ по видам товара и качеству товара (таблица 2) 
показывает, что ООО «ЛЕРУА МЕРЛЕН ВОСТОК» и ООО «СБ-Бета» может 
удовлетворить потребности покупателей с любым уровнем дохода. В то время 
как ООО «Спецкомплекс» позиционирован на видах товара только эконом и 
бюджетного класса. 
 
Так же в бизнесе по продаже строительных и отделочных материалов 
одним из основных конкурентных преимуществ может выступать его 
местоположение, близость больших торговых центров, дороги, ведущие к 
частному массиву и дачным домам (таблица 3).  
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Таблица 3- Расположение точек продаж  
Критерии оценки ООО «СБ-Бета» ООО «ЛЕРУА 
МЕРЛЕН 
ВОСТОК» 
ООО 
«Спецкомплекс» 
Расположение точек 
продаж в городе 
На выезде из города 
в сторону частного 
сектора. 
На территории баз 
В больших 
торговых центрах  
в разных частях 
города 
На территории базы  
 
На сегодняшний день ООО «ЛЕРУА МЕРЛЕН ВОСТОК» расположил 
свои точки продаж в наиболее проходимых местах города, с большим 
покупательским спросом. ООО «СБ-Бета» расположила свои точки в западном 
и восточном направлении выезда из города, что способствует увеличению 
розничного товарооборота. Тогда как у ООО «Спецкомплекс» открыта только 
одна точка продажи в восточной части города. 
Для достижения целей позиционирования и завоевания прочных позиций 
в конкурентной борьбе менеджменту необходимо уметь развивать свои 
продукты и услуги, чтобы выявить характеристики, способные отличить их от 
конкурентов (таблица 4). 
 
Таблица 4 – Сравнение по оказанию дополнительных услуг 
Критерии оценки ОО «СБ-Бета» ООО «ЛЕРУА 
МЕРЛЕН ВОСТОК» 
ООО 
«Спецкомплекс» 
Доставка Да  Да  Да 
Выезд замерщика Да Нет  Нет  
Предоставление 
монтажников 
Да Нет  Нет 
 
ООО «СБ-Бета» занимает лидирующие позиции по оказанию 
дополнительных услуг потребителям. Так как предоставляет комплекс услуг, 
47 
 
что способствует большему привлечению покупателей и увеличению 
товарооборота компании. 
Позиционирование товара - разработка и создание имиджа товара таким 
образом, чтобы он занял в сознании покупателя достойное место, 
отличающееся от положения товаров-конкурентов. Эта задача особенно 
актуальна, когда принята дифференцированная стратегия охвата рынка, 
требующая вместо выбора единой позиции на всем рынке позиционирования в 
каждом сегменте (таблица 5) [25]. 
 
Таблица 5 – Позиционирование товара 
Критерии оценки ООО «СБ-Бета» ООО «ЛЕРУА 
МЕРЛЕН ВОСТОК» 
ООО 
«Спецкомплекс» 
Позиционирование 
товара 
Большие баннера в 
разных точках 
города, в офисе 
стоит макет дома 
Большие стенды с 
образцами, баннера 
Большой баннер 
 
Товару необходимо обеспечить "не вызывающее сомнений, четкое и 
отличное от аналогов желательное место на рынке и в сознании целевых 
потребителей", то есть произвести позиционирование, понимаемое как 
определение позиции товара среди конкурентов и придание товару 
определенного имиджа на целевом сегменте.  
Позиционирование товара имеет целью обеспечить ему определенное, 
отличающееся от конкурентных и желаемое для фирмы место в перспективных 
сегментах рынка и в сознании целевых групп потребителей. Схемы 
позиционирования представляют собой модели, где каждый из товаров 
занимает строго определенное место в системе координат в соответствии с 
выраженными предпочтениями потребителей и перспективностью самих 
сегментов рынка, которые они представляют. 
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Основной принцип позиционирования - товар должен быть как минимум 
необходим, как максимум привлекателен и индивидуален. Позиционирование 
может быть основано на рациональных и/или эмоциональных выгодах [26]. 
Компания «Сибирский Бизнес» имеет достаточно большую долю на 
региональном рынке и рынке города, а также положительное финансовое 
управление, что позволяет ей в полной мере воспользоваться своими сильными 
сторонами и выйти на другие рынки (рисунок 15). 
 
 
Рисунок 15 - Тенденция развития товарооборота с 2013-2015гг., млн.руб. 
 
На сегодня позиция предприятия находится на стадии роста. Данная 
отрасль на сегодня привлекательна, предприятие занимает в ней сильные 
позиции. 
 Компания «Сибирский Бизнес» занимает прочное и устойчивое 
положение находящийся в зрелом возрасте жизненного цикла бизнеса. Рынок 
является умеренно растущим или стабильным с хорошей нормой прибыли с 
присутствием на нем сильного конкурента ООО «ЛЕРУА МЕРЛЕН ВОСТОК». 
В связи с этим, предприятию необходимо стараться развивать занимаемые 
позиции. Разработать ценовую стратегию, с целью создания привлекательных 
условий для покупателя. Для привлечения большего количества покупателей 
часть прибыли направить на развитие компании. Данные инвестиции позволят 
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увеличить ассортимент продукции и ее качество. Эта позиция может 
обеспечивать необходимые финансовые средства для самофинансирования и 
давать также дополнительные деньги, которые можно инвестировать в другие 
перспективные области бизнеса. 
 
2.2 Модель формирования торговой наценки для различных типов 
партнеров компании 
 
Компания «Сибирский бизнес» основана в 1997 году в Новосибирске. Это 
крупный холдинг, включающий в себя 25 филиалов по всей территории 
Российской Федерации. 
Основной целью деятельности является извлечении прибыли. А также 
удовлетворение общественных потребностей в строительных товарах и 
материалах, обеспечение имущественных и моральных интересов общества, его 
учредителей и работников. 
ООО «Сибирский бизнес-Бета» одна из ведущих компании холдинга, в 
неё входит три крупных сибирских филиала: в городах Красноярск, Абакан, 
Братск. Полное фирменное наименование филиала в г. Красноярске на русском 
языке: филиал в г. Красноярске ООО «Сибирский Бизнес-Бета» Сокращенное 
наименование: филиал в г. Красноярске ООО «СБ-Бета». 
Основной вид деятельности компании является продажа строительных и 
отделочных материалов оптом и в розницу. 
Дополнительными видами деятельности компании является доставка 
купленного товара до дома, выезд замерщика на объект и монтаж 
приобретенной продукции у клиентов. Генеральным директором холдинга 
является Горбунов Борис Александрович, под его началом создано 28 филиалов 
в разных городах России: на востоке, западе, юге нашей страны. Под его 
непосредственным руководством работают директора и главные бухгалтера 
филиалов. 
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Организационная структура филиала в г. Красноярск ООО «СБ-Бета» 
представлена на рисунке 16. 
 
 
Рисунок 16 – Организационная структура ООО «СБ-Бета» 
 
Всего в штате филиала компании числится 37 сотрудников. 
Филиал в г. Красноярске ООО «СБ-Бета» находится не на 
самостоятельном балансе. У филиала нет открытых расчетных счетов. 
Покупатели по безналичному расчету оплачивают товар напрямую в головную 
компанию. Оплата наличными средствами покупателей за товар происходит в 
кассе филиала и по окончании рабочего дня производится инкассация 
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наличных средств и отправляется на расчетный счет головной компании. 
Заработная плата перечисляется на карту работников напрямую с головной 
компании.  
В ООО «СБ-Бета» залогом качественной работы является оперативный 
подход, предполагающий командную работу специалистов различного профиля 
над данной задачей клиента.  
В ООО «СБ-Бета» работают квалифицированные специалисты – 
бухгалтера, юристы, технические специалисты, логисты, менеджеры, офис-
менеджеры.  
В зависимости от поставленной задачи формируется команда 
специалистов во главе с менеджером проекта, который оперативно решает 
поставленную задачу (рисунок 17). ООО «СБ-Бета» является современной и 
динамично развивающейся компанией, использующей современные подходы в 
работе с клиентами и предлагающей им квалифицированные услуги в отрасли 
строительных и отделочных материалов. 
 
 
Рисунок 17 – Типовой процесс организации продажи товара разным типам 
клиентов компании 
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В компании работают грамотные специалисты с высшим и 
среднетехническим образованием. Но, тем не менее, для повышения 
эффективности работы компании постоянно проводятся тренинги по 
повышению квалификации специалистов.  
Основным видом деятельности данной организации является продажа 
отделочных и строительных материалов со склада. За время деятельности ООО 
«СБ-Бета» приобрела довольно развитую торговую сеть. Низкие цены, 
регулярность поставок товара на склад. 
Предприятие реализует следующие группы товаров: 
 тепло- и звукоизоляционные материалы; 
 сайдинг; 
 кровельные материалы; 
 листовые материалы; 
 сухие смеси; 
 крепеж; 
 стеновые панели; 
 секционные заборы. 
Главными покупателями строительных и отделочных материалов 
являются непосредственные строители и подрядчики, выполняющие 
ремонтные работы. Данные операции зачастую происходят за безналичный 
расчёт. Основной сегмент конечных потребителей обладает следующими 
характеристиками: 
- возраст от 25 до 60 лет; 
- мужчины; 
- уровень доходов на одного члена семьи от 15 тысяч рублей; 
- люди, имеющие семью. 
Основная работа компании по реализации товара построена на продаже 
товара со склада, куда продукция поступает с завода-изготовителя по заявкам, 
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поданным ООО «СБ-Бета» через головную компанию. География отношений с 
поставщиками выходит за пределы РФ, компания активно работаем с 
производителями на территории СНГ, Китая и Канады. ООО «СБ-Бета» сегодня 
это генеральный дистрибьютор ведущих мировых производителей 
строительных материалов.  
Главным образом компания позиционируется на теплоизоляционных 
материалах - является одним из крупнейших дилеров международной компании 
«Сен-Гобен», которая производит и поставляет тепло- и звукоизоляционные 
решения под брендом ISOVER. Его название образовалось путем составления 
частей французских слов isolation - изоляция и verre - стекло.  
Ведущими товарными позициями компании также являются –виниловый 
сайдинг, и пластиковая водосточная система. «Сибирский Бизнес» является 
потенциальным дистрибьютором компании «Дёке Экстружн», которая на 
сегодняшний день является лидером на российском рынке: сайдинга, 
водостоков, фасадных панелей, кровельных материалов. 
Являясь главными партнерами этих и других компаний, ООО «СБ-Бета» 
получает продукцию на склады своих филиалов непосредственно напрямую с 
заводов-изготовителей, без цепочки посредников, что позволяет получать 
продукцию по существенно низким закупочным ценам. 
Так как компания «Сен-Гобен» является производителем и лидером 
тепло- и звукоизоляционных материалов, то по условиям договора поставки, 
она вправе устанавливать для каждого региона, конкретного покупателя цены  
ниже и выше ,которых официальные дилеры не могут реализовывать 
продукцию, доставка осуществляется за счет производителя (рисунок 18). По 
условиям договора производитель контролирует продажные цены и в 
зависимости от объема продаж, дебиторской задолженности, выполнения плана 
представленности товара в точках продаж покупателей, он устанавливает для 
своих потенциальных дилеров региональные скидки  
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Рисунок 18 – Схема поставки товара в ООО «СБ-Бета» 
 
На товар других поставщиков компания ООО «СБ-Бета» в политике 
ценообразования применяет метод надбавки в цене, который относится к 
затратным методам ценообразования и обеспечивает покрытие всех затрат, а 
также позволяет получать желаемый уровень дохода. 
В компании разработана внутренняя учетная политика, которая дает 
право филиалам устанавливать продажные цены, отталкиваясь от рыночных 
цен региона, в котором находится предприятие, но не ниже пяти процентов от 
себестоимости товара. Так же все филиалы обязаны предоставлять план работы 
на следующий год (рисунок 19). В свою очередь головная компания в конце 
года отправляет приказ о предоставление бюджетов на следующий 
календарный год и список мероприятий для реализации.  
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Рисунок 19 – мероприятия в плане работ филиала на 2016 г. 
 
Торговая надбавка предприятия определяется тремя основными 
элементами (рисунок 20) [27]:  
1) суммой издержек обращения, связанных с реализацией товара; 
 2) суммой налоговых платежей, входящих в цену товара, которые 
уплачиваются непосредственно за счет доходов торгового предприятия (к ним 
относятся налог на добавленную стоимость, акцизный сбор, таможенные 
сборы и пошлины  
3) суммой прибыли и реализации товаров (до вычета из нее налогов). 
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Рисунок 20 – Определение торговой надбавки 
 
В настоящее время процент ценообразования на продукцию ООО «СБ-
Бета» осуществляется директором филиала в следующей последовательности 
без использования автоматизации: 
1 Финансовая служба составляет смету затрат компании на 
осуществление своей деятельности, куда включаются расходы по доставке, 
хранению, подсортировке, упаковке товаров, расходы на оплату труда и 
материально-техническое оснащение предприятия, отчисления на социальные 
нужды страхования, арендная плата и другие (рисунок _). 
2 Определяются общие издержки компании с выплачивание 
стоимости товаров, поставляемых на склад с завода-изготовителя, и 
согласовано с головной компанией, которая закупками занимается 
самостоятельно, получая скидки за приобретаемые объемы. 
3 Определяется предварительная цена, которая формирует издержки 
или себестоимость продаж компании, и является базой для определения 
окончательной цены отпуска товара для различных типов клиентов. 
4 Рассчитывается2 общая товарная наценка на отпускаемый товар с 
учетом рыночных цен и предоставляемой скидки разным типам клиентов: 
‒ Анализируются рыночные цены на группы строительных 
материалов; 
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‒ Определяется разница между предварительной и рыночной 
ценами, которая обеспечивает конкурентный запас компании и может 
использоваться для стимулирования спроса со стороны ее клиентов и 
формирования прибыли; 
‒ В зависимости от доли в объеме продаж компании, 
устанавливается торговая надбавка для каждого типа клиентов, которая в 
сумме с прибылью не должна выходить за пределы запаса средств (таблица 6); 
‒ Далее к это цене добавляются налоги. 
 
Таблица 6 - Определение влияния клиентов на объемы продаж ООО «СБ-
Бета» 
Объем продаж 
2015 г., млн. 
руб. 
Распределение по типам клиентов (доля, %) 
дилеры Оптовые 
покупатели 
Розница (магазин) 
386,4 33,7 43,9 22,4 
 
В случае использования метода расчёта торговой наценки исходя из 
отпускной цены, конкурентный запас формируется с учетом налога на 
добавленную стоимость и прибыли. 
Затратные методы ценообразования обеспечивают установление цен на 
основе нахождения такой цены, которая представляла бы собой оптимальный 
баланс между суммой, которую желал бы заплатить за товар покупатель и 
затратами предприятия при его производстве и доведении до конечного 
потребителя. Цена, сформированная затратными методами, имеет обоснование, 
которое трудно оспаривать - калькулирование издержек, производства и сбыта 
продукции и предполагаемой прибыли [28]. 
Метод надбавки к цене обеспечивает расчет цены продажи посредством 
умножения цены приобретения товара у завода-поставщика, расходов на 
транспортировку и хранения материалов на определенный коэффициент 
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добавочной стоимости. Этот метод ценообразования активно используется при 
формировании цены по товарам самого широкого круга отраслей.  
Главная трудность применения этого метода - сложность определения 
уровня добавочной суммы, поскольку нет точного способа или формы ее 
расчета. Все меняется в зависимости от вида отрасли, сезона, спроса на данный 
товар, состояния конкурентной борьбы. Уровень добавленной суммы к 
себестоимости товара, устраивающий продавца, может быть не принят 
покупателем. 
Самый простой способ ценообразования заключается в начислении 
определенной наценки на себестоимость товара. Чтобы не обанкротиться, 
предприятие должно приносить прибыль, а в этом смысле очень важным 
стратегическим соображением является установление процента наценки. 
Существуют два метода расчета наценок, исходя из себестоимости или из 
продажной цены (рисунок 21) [29]: 
 
 
Рисунок 21 - Расчет наценки на товар 
 
При расчете процента наценки большинство розничных торговцев 
исходит из продажной цены. В ряде случаев розничному торговцу хотелось 
бы иметь возможность пересчитывать показатели наценок на основе 
продажной цены в показатель наценок на основе себестоимости и наоборот. 
На рисунке 22 представлен алгоритм поступления товара на склад после 
чего формируется торговая наценка. 
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Рисунок 22 - Схема поступления товара на склад и формирование цен на товар 
с учетом торговой наценки 
 
В компании ООО «СБ-Бета» для того, чтобы деятельность была 
прибыльной, филиалы имеют право самостоятельно формировать цены на 
товар. Однако при этом необходимо учитывать конъюнктуру рынка, 
потребительские свойства и качество товара. 
Как мы уже говорили выше торговая наценка - это разница между ценой 
продажи и ценой покупки товара. Минимальный размер торговой наценки 
должен покрывать затраты на продажу товара - это в случае, если продажа 
товара не приносит прибыли, но, по крайней мере, не приносит и убытка. 
Бывают в компании и такие ситуации. Уменьшение торговой наценки ниже 
этого минимума ведет к торговле в убыток и имеет своей целью стремление 
хотя бы свести этот убыток к минимуму. Как правило, к этой мере филиалы 
прибегают в случаях, когда продажа товара с наценкой, включающей затраты 
на его продажу и прибыль, становится невозможной. В этом случае, но по 
распоряжению генерального директора холдинга, филиалам лучше продать 
товар с убытком (или без прибыли), чем не продать его вообще.[30]  
Основной целью компании является - увеличения доходов от торговой 
деятельности. Для этого разработано ряд мероприятий: 
- увеличение объема закупок непосредственно у отечественных 
предприятий производителей товаров; 
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- сокращение числа посредников при закупке товаров, не требующих 
подсортировки и длительного хранения; 
-  использование системы скидок по договоренности с поставщиками за 
счет закупки больших партий товаров, при сезонных распродажах по 
существенно сниженным ценам; 
- повышение уровня торгового обслуживания с соответствующим 
повышением уровня цен на отдельные товары; 
- использование благоприятной торговой конъюнктуры для увеличения 
объема реализации товаров; 
- эффективное осуществление маркетинговой и ценовой политики; 
- расширение и обновление ассортимента товаров, включение в 
ассортиментный перечень взаимозаменяемых и взаимодополняющих товаров; 
- проведение эффективной рекламной и информационной деятельности 
торговой организации по итогам маркетинговых исследований. 
 
2.3 Бизнес-процесс и результаты формирования торговой наценки 
компании 
 
Рассмотрение бизнес-процесса реализации товара и его декомпозиция 
позволит получить представление о функционировании отдела продаж, а также 
выявить те работы, которые требуют автоматизации, для увеличения скорости 
и качества их выполнения. В итоге это позволит увеличить производительность 
труда, и как следствие, прибыль организации. 
На рисунке 23 представлена модель бизнес-процессов, протекающих в 
данной предметной области. 
Деятельность компании ООО «СБ-Бета» основывается на трех бизнес-
процессах: 
Основные бизнес-процессы - ориентированы на продажу товара, 
представляющий интерес клиенту обеспечивающий получение дохода для 
предприятия. Сюда входит: закупка, хранение и продажа товаров. 
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Обеспечивающие бизнес-процессы - вспомогательные бизнес-процессы, 
которые предназначены для обеспечения выполнения основных процессов 
деятельности компании. Обеспечивающие бизнес-процессы снабжают 
ресурсами всю деятельность компании 
Бизнес-процессы управления - это бизнес-процессы, охватывающие весь 
комплекс функций управления на уровне текущих действий и бизнес-системы в 
целом. Состоит из отделов: маркетинга, оперативного управления, управления 
финансами и персоналом. 
 
 
Рисунок 23 - Диаграмма дерева узлов 
 
 
Основной частью проектирования базы данных является построение 
концептуальной модели данных. Данная модель строится на основании 
информации, полученной в результате анализа предметной области. 
Адекватными инструментальными средствами, поддерживающими 
структурный подход к созданию информационных систем, являются так 
называемые CASE-системы автоматизации проектирования. CASE-технологии 
и инструментальные CASE-средства позволяют максимально 
систематизировать и автоматизировать все этапы разработки систем. 
Вся работа состоит из трех диаграмм: контекстная, диаграмма потоков 
данных (DFD). 
62 
 
Контекстная диаграмма отражает интерфейс системы с внешним миром, а 
именно, информационные потоки между системой и внешними сущностями, с 
которыми она должна быть связана. Она идентифицирует эти внешние 
сущности, а также, единственный процесс, отражающий главную цель или 
природу системы насколько это возможно (Рисунок 24). 
 
 
Рисунок 24 - Контекстная диаграмма ООО «СБ-Бета» 
 
Для извлечения максимальной прибыли ООО «СБ-Бета» придерживается 
определенным бизнес-процессам. 
Бизнес-процесс должен быть: 
 описанным; 
 оптимальным; 
 выполняться согласно требованию. 
Именно от этого зависят результаты работы компании, в том числе и 
финансовые. 
Так же бизнес-процессы имеют определенные черты: 
 имеют внутреннее и внешнее влияние; 
 действуют внутри подразделений своей компании и между ними, а 
также между различными организациями; 
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 основаны на способе выполнения работ, свойственном той или 
иной организации. 
От эффективности бизнес-процессов напрямую зависит 
конкурентоспособность и доход компании. Директор и менеджмент компании 
получают следующие выгоды от формализации и оптимизации процессов: 
 полное понимание того, как работает компания; 
 стандартизацию; 
 снижение издержек; 
 повышение качества работ; 
 возможность осознанно улучшать деятельность компании, в том 
числе оптимизировать взаимодействие подразделений. 
Бизнес-процессы компании ООО «СБ-Бета» можно разделить на три 
категории (Рисунок 25.): 
 основные бизнес-процессы; 
 обеспечивающие бизнес-процессы; 
 бизнес-процессы управления. 
 
 
Рисунок 25 - Декомпозиция контекстной диаграммы 
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К основным бизнес-процессам относят (рисунок 26): 
 покупка товаров; 
 хранение; 
 продажа. 
Основные бизнес-процессы решают такие задачи, как: договора с 
поставщиками и партнерами, заказ товара, формирование товарного 
ассортимента, оплата и прием товара, занесение товара в базу данных, 
ценообразование, продажа и списание товара, консультации персонала. Так же 
оформление чеков продажи, и по окончании смены сводного отчета по 
фискальному регистратору, с учетом возвращенных товаров в смену; возвраты 
товаров от покупателей; инвентаризация товара на складе. 
Основные бизнес-процессы приносят компании текущий доход и 
являются центрами дохода. 
 
 
Рисунок 26 – Декомпозиция основных бизнес-процессов 
 
Формирование торговой наценки напрямую зависит от основных  бизнес-
процессов. Менеджер, отвечающий за ценообразование  устанавливает  уровень 
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наценки по разным группам и подгруппам товара.  Основные бизнес- процессы 
ведут аналитическую информацию по изменению цен, осуществляют контроль 
входящих цен на товар от поставщиков, контролируют доходность любой 
группы товара. 
 
Безусловно, что наличие и соблюдение стандартов бизнес-процессов 
товародвижения повысит и эффективность торговли. 
Все эти процессы важны для любого торгового предприятия, но хотелось 
бы обратить внимание на стандартизацию и автоматизацию товародвижения: 
 заказ товара; 
 прием товара; 
 оприходование товара в базу данных; 
 ценообразование; 
 перемещение товара в торговый зал; 
 выкладка товара в торговом зале; 
 реализация товара; 
 списание товара; 
 инвентаризация. 
К обеспечивающим бизнес-процессам относят (рисунок 27): 
 обеспечение работы магазина; 
 информационно-техническое обеспечение; 
 бухгалтерский учет. 
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Рисунок 27 – Декомпозиция обеспечивающих бизнес-процессов 
 
К бизнес-процессам управления относят (рисунок28): 
 маркетинг; 
 стратегическое управление; 
 управление финансами; 
 управление персоналом. 
К группе управленческих относят следующие бизнес-процессы: 
 процессы, которые обеспечивают выживание, 
конкурентоспособность и развитие организации и регулируют ее текущую 
деятельность; 
 процессы, прямой целью которых является управление 
деятельностью организации. 
Отличительными особенностями бизнес-процессов управления является 
их типовая структура. Различие между управленческими процессами 
определяется спецификой объектов управления, которыми они управляют.  
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Рисунок 28 – Бизнес-процессы управления 
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3 Разработка информационной модели расчета торговой наценки для 
партнеров ООО «СБ-Бета» 
 
3.1 Обоснование выбора среды разработки информационной модели 
 
В настоящее время, в связи с глобальным развитием интернета, стала 
выделяться отдельная область – wеb-программирование. Изначально, данная 
область не предоставляла широких возможностей. В наше время просто 
красивым оформлением wеb-странички никого не удивишь. Теперь же 
требования к сайтам стали другими. Для успешного позиционирования 
компании в интернете необходимо предоставить своим посетителям и 
управляющему персоналу различные возможности. В связи с этим было решено 
создать модуль модели для персонала, при помощи языков wеb-
программирования, который в последующем, будет внедрен в сайт компании. 
Разработанный модуль написан вручную с помощью Notepad++ и на данный 
момент запускается на локальном компьютере с помощью программы Open 
Server 5.2.4, которая является портативной серверной платформой и 
программной средой для wеb-разработчиков. В будущем этот модуль будет 
внедрен в сайт компании, который еще находится в разработке. 
Для обеспечения широкого спектра возможностей для обслуживающего 
персонала обычного html этого не достичь. Html – стандартизированный язык 
разметки документов. С его помощью можно легко и быстро создать кнопку и 
форму для отправки какого-либо запроса. Да, такая кнопка и форма будет иметь 
все необходимые атрибуты, но при нажатии на такую кнопку не произойдет 
ничего, т.к. не задан сценарий действий, который необходимо выполнить для 
получения результата. Помимо этого, при использовании только html не 
получится просто так изменить какой-то общий фрагмент сайта, добавить или 
удалить ту же кнопку. Для этого нужно будет открывать каждую страницу в 
редакторе, редактировать ее, и после этого закачивать обновленный файл 
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обратно на сервер. На сайте, созданном только средствами html, без 
использования wеb-программирования и баз данных практически невозможно 
сделать регистрацию пользователей, форум, обеспечить безопасность, а также 
создать интуитивно понятный интерфейс. Поэтому задача wеb-
программирования заключается в создании интерактивных компонентов, 
обеспечение безопасности и использование баз данных. 
Wеb-программирование осуществляется при помощи специальных 
программных средств - скриптов. Эти скрипты разделяются на два вида – 
клиентские и серверные. Серверные скрипты выполняются на сервере еще до 
загрузки страниц сайта на компьютер – тогда, когда пользователь делает запрос 
на какую-либо страницу. Вызванная страница сначала обрабатывается на 
сервере, то есть выполняются алгоритмы, связанные со страницей, и только 
после этого страница возвращается к пользователю по сети в виде файла[31].  
Скрипты, написанные для клиентской части, обрабатываются на стороне 
пользователя, в большинстве случаев в качестве интерпретатора используется 
браузер. Браузер составляет главную проблему клиентских скриптов – 
результат выполнения зависит от браузера. К примеру, если пользователь 
запретит выполнение скриптов, то естественно исполняться они не будут, 
помимо этого в случаях, когда используется браузер не компьютера, а 
смартфона или планшета, исполнение также может быть невозможным. 
Первую часть проблемы невозможно решить с помощью программных средств 
невозможно, т.к. результат выполнения скрипта зависит от непредусмотренных 
действий пользователя. Вторая часть проблемы решается написанием скриптов 
при помощи гибких языков web-программирования, которые смогут 
выполняться на различных устройствах.  
На данный момент в сфере web-программирования существуют такие 
популярные языки и платформы, как: PHP, Ruby, ASP.NET, JavaScript. Для 
разработки информационной модели, был выбран скриптовый язык PHP по 
нескольким причинам[32]: 
 легок в освоении и предлагает нативные средства организации веб-
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сессий, программного интерфейса и работу с БД; 
 имеет огромное количество библиотек и расширений; 
 сайт, написанный с помощью РНР можно развернуть на любом 
сервере; 
 РНР портирован под большое количество аппаратных платформ и 
операционных систем; 
 является свободным программным обеспечением. 
«Прототип» РНР начал разрабатываться в 1994 году Расмусом 
Лердорфом. Главной задачей РНР являлось расширение возможностей 
домашней web-страницы. К началу 1995 года был создан центральный 
программный компонент и назывался Реrsоnаl Home Page Tools (РНР Tools). В 
то время функционал центрального программного компонента был ограничен. 
К середине 1995 года появилась вторая версия, которая называлась РНР/FI 
Vеrsion 2, которая включала специальный пакет, умеющий обрабатывать 
формы. Привычный нам PHP, является преемником среды разработки PHP/FI. 
Основной целью разработки сайта или отдельного модуля используя PHP 
программирование является обеспечение широкого функционала и работу с 
базами данных[33]. 
РНР является широко используемый скриптовым языком общего 
назначения с открытым исходным кодом. PНP создан специально для 
разработки сайтов и может использоваться непосредственно в html коде, 
причем PHP является встраиваемым языком, а это значит, что скрипты, 
написанные на этом языке, можно вставлять в любом месте html страницы 
Синтаксис языка очень похожим на синтаксис C и является легким для 
изучения. РНР предоставляет wеb-разработчикам возможности для быстрого 
создания динамически генерируемых страниц, но область применения РНР не 
ограничивается только этим. Выше были рассмотрены клиентские и серверные 
web-языки, РНР является как раз серверным языком, вся обработка скриптов 
основанных на этом языке производится на стороне сервера. На рисунке 29 
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представлена схема работы web-сервера, в котором исполняемый сайт написан 
на PHP. Отличительной особенностью РНР от других серверных является, то 
что РНР связан с системой управления базами данных MySQL. 
 
 
Рисунок 29 – схема работы web-сервера 
 
PHP берет свое начало с C, то этот язык web-программирования может 
оперировать достаточно большим количеством типов данных и 
конструкций(Рисунок 30). 
 
 
Рисунок 30 - Типы данных, используемые в PHP 
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Рисунок 31 - Основные конструкции, используемые в PHP 
 
Используемые конструкции и типы данных в РНР имеют такое же 
назначение как в языке программирования C.  
РНР включает в себя огромное количество встроенных функций, 
предназначенных для обработки строк и массивов, работы с файловой 
системой, электронной почтой, датой и временем и т.д. Многие алгоритмы, 
реализуются в РНР с помощью одной команды, в большинстве других языков 
код бы состоял из десятка строчек. Современные тенденции развития языков 
программирования не обошли стороной и РНР. Уже в 3-й версии РНР 
зародились средства объектно-ориентированного программирования, а в РНР4 
в полном объеме были реализованы классические понятия объектно-
ориентированного программирования: наследование, инкапсуляция и 
полиморфизм [34]. 
Важной особенностью РНР является, то что он позволяет обрабатывать 
данные, которые пользователь ввел в поля формы. К примеру, после нажатия на 
кнопку submit, данные отправятся на страницу, указанную в поле асtiоn 
элемента <fоrm>, которая является обработчиком. На этой странице 
располагается РНР скрипт, который выполняет определенные операции над 
полученными данными. Все данные, переданные из формы в обработчик 
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располагаются в следующих массивах:  
 $_GЕТ[] — содержит все значения, передаваемые методом GЕТ; 
 $_РОSТ[] –содержит все значения, передаваемые методом РОSТ; 
 $_RЕQUЕST[] –содержит все значения, передаваемые методами 
РОSЕ, GЕТ $_CООKIE[] 
РНР – мощный инструмент обработки форм, который позволяет 
производить самые разнообразные действия над данными. К таким действиям 
можно отнести – сохранение данных о пользователе в БД или каких-то общих 
атрибутов для товара, сохраненные данные в последующем могут 
использоваться при авторизации, при составлении заказа и т.д. 
При работе с формами всегда необходимо проверять введенные данные, 
для этого РНР чаще всего используются такие функции: 
 is_string() – определяет, является ли переменная строкой; 
 is_int() –определяет, является ли переменная целым числом; 
 is_numeric() – определяет, является ли переменная числом; 
 is_resource — определяет, является ли переменная ресурсом; 
 strlen(string) – определение длинны строки. 
Помимо этих функций существует огромное количество и других, 
которые позволяют выполнять любые действия над обработкой данных и БД.  
Модуль сайта запускается на виртуальном сервере OpenServer. 
OpenServer это программный комплекс, имеющий богатый набор серверного 
программного обеспечения, удобный, многофункциональный продуманный 
интерфейс, обладает мощными возможностями по администрированию и 
настройке компонентов. Платформа широко используется с целью разработки, 
отладки и тестирования веб-проектов, а также для предоставления веб-сервисов 
в локальных сетях. Важнейшим компонентом OpenServer является 
phpMyAdmin [35]. 
РhpMyAdmin (рисунок 32) это приложение, написанное на языке РНР и 
представляющее собой web-интерфейс для работы с системой управления 
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базами данных MуSQL.  
 
 
Рисунок 32 – web-интерфейс phpMyAdmin 
 
БД – структурированная совокупность данных. Для всех манипуляций с 
базой данных, необходима система управления, каковой и является 
phpMyAdmin. PhpMyAdmin позволяет работать с реляционными базами 
данных. В таком типе БД данные хранятся в отдельных таблицах, благодаря 
этому достигается высокая скорость выполнения запросов и снижается 
нагрузка на сервер. В реляционной базе таблицы связываются между собой при 
помощи отношений, это позволяет объединять данные из разных таблиц при 
создании SQL запросов. SQL является формальным непроцедурным языком 
программирования, который применяется для создания и редактирования 
реляционных баз данных [36]. 
Как видно за функционал модуля отвечает PHP, но не стоит и забывать и 
про интуитивно понятный интерфейс. За визуализацию модуля отвечает 
формальный язык описания внешнего вида документа – CSS (каскадные 
таблицы стилей). Без использования данного языка, большинство web-сайтов 
имели бы такой вид (рисунок 33): 
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Рисунок 33 – web-сайт без использования css 
 
По сути CSS применяется для написания стилей. Стили внедряются 
непосредственно в html-код, для их работы и создания не требуется никаких 
специальных редакторов и компиляторов, ведь интерпретатором является 
браузер компьютера. CSS применяется для графического и мультимедийного 
описания различных html-элементов. К достоинствам CSS можно отнести: 
 поддержка стилей всеми современными браузерами; 
 оптимизирован для поисковых систем; 
 модульный код; 
 нет необходимости писать один и тот же код для разных страниц, 
т.к. правила стиля могут применяться ко множеству страниц; 
 точность контроля размера, полей, картинок и т.д.; 
Самым главным достоинством CSS является его синтаксис, который 
довольно прост в изучении, поэтому освоение каскадных стилей является 
достаточно легким.  
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3.2 Разработка и внедрение информационной модели расчета 
определения торговой наценки 
 
Разработка и внедрение информационной модели – это такой же важный 
инвестиционный проект предприятия, как, например, запуск новой 
производственной линии или открытие филиала. 
Ознакомление с реальным положением дел в компании привело к 
пониманию, что существует проблема в отсутствие удобных средств для 
автоматизированного определения торговой наценки. Для решения данной 
проблемы была разработана информационная модель расчета определения 
торговой наценки, в данном случае модель представляет собой web-ресурс, 
который запущен на компьютерах компании. 
Информационная модель ориентирована на работу следующих категорий 
пользователей: менеджеров по продажам, менеджеров по закупкам, 
руководителей отделов продаж и руководителей торговой деятельности. Для 
персонала, использующего эту информационную систему нет необходимости 
вникать в программную составляющую и обладать техническими знаниями и 
навыками, т.к. интуитивно понятный интерфейс, поможет освоить весь спектр 
работ с web-ресурсом и самостоятельно управлять его содержимым на 
профессиональном уровне. 
Основной функционал web-ресурса реализован с помощью языка web-
программирования PHP, для графической составляющей использованы 
каскадные таблицы стилей – CSS и стандартизированный язык разметки 
документов – Html. Т.к. основной сайт компании находится в разработке, то 
текущий web-ресурс будет запускаться на виртуальном web-сервере 
OpenServer. 
Для информационной модели была разработана база данных состоящая из 
5 таблиц.  
База данных это неотъемлемая часть web-ресурса. База данных повышает 
надежность информационной модели. Т.к. данные хранятся в отдельной 
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программе – системе управления базами данных, то легко осуществлять 
своевременное резервное копирование всех данных. Вся работа с данными 
происходит благодаря СУБД, потому мало вероятно случайно удалить файл с 
важными данными. База данных позволяет легко работать с большими 
объемами информации, как следствие ускоряется работа всей системы в целом. 
Как было сказано в пункте 3.1 для текущей информационной модели 
используется СУБД MySQL, это позволяет сравнительно легко производить 
выборку данных по определенным критериям и реализовывать сложные связи 
информационных единиц. В текущей модели, без языка структурированных 
запросов – SQL было бы сложно обойтись, т.к. с помощью его были 
осуществлены такие фикции, как добавления товара, категорий, новых 
клиентов и многие другие (рисунок 34). 
 
 
Рисунок 34 – Структура БД  
 
При первом входе в систему менеджеру необходимо заполнить форму 
авторизации (рисунок 35). 
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Рисунок 35 – Форма авторизации 
 
Данные каждого менеджера хранятся в таблице admin. С помощью 
функции – $Admin = mysqli_fetch_assoc(mysqli_query($CONNECT, "SELECT * 
FROM `admin` WHERE `id` = '$_SESSION[ADMIN_ID]'")) происходит проверка 
сохранен ли у пользователя проверочный файл Cookie и соответствует ли он 
значению пароля. Время аренды этого файла равно 1 часу, и задается с 
помощью функции – setcookie('Access', $data['pass'], strtotime('+1 hours')). Если 
файл отсутствует, не соответствует значению пароля или время аренды 
истекло, то выводится форма авторизации. При успешной или неуспешной 
авторизации пользователь получит соответствующее сообщение.  
На рисунке 36 представлен фрагмент отвечающий, за основную часть 
авторизации (помимо ее есть еще и другая часть авторизации)  
 
 
Рисунок 36 – Фрагмент кода авторизации 
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С помощью функции $_POST['password'] = md5($_POST['password']) 
пароль шифруется в MD5. Такой алгоритм хранения паролей должен снизить 
риск полного взлома системы и предотвратить утечку корпоративных данных. 
Рассмотрим, когда система имеет какие-либо теоретические уязвимости. 
Неправильный алгоритм позволит в первом случае получить пароль 
администратора через некую имеющуюся уязвимость, далее попасть в панель 
администрирования, т.е. в 90% случаев это означает полный взлом. Во втором 
случае если злоумышленник каким-то образом получает базу всех паролей, то 
это позволит скомпрометировать некоторых менеджеров, которые, к примеру, 
используют один пароль. Правильный же алгоритм должен вообще 
предотвратить получение злоумышленником паролей. 
После авторизации для менеджера доступны разделы – «Главная», 
«Клиенты», «Операции», «Товары (покупка/продажа)» (рисунок 37).  
 
 
Рисунок 37 – web-интерфейс модели 
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Информационная модель предоставляет широкие возможности для 
работы с клиентами, в разделе «Клиенты» (рисунок 38) менеджер может узнать 
тип компании-клиента, название, контактный телефон и т.д. Данные клиентов 
хранятся в таблице clients. Также в разделе «Клиенты» присутствует форма, 
предназначенная для добавления новых клиентов. Добавление реализовано при 
помощи функции – $addclient=mysqli_query($CONNECT, "INSERT INTO 
`clients`  VALUES ('', '$_POST[client_type]', '$_POST[client_name]', 
'$_POST[client_contact]', '$_POST[client_director]', '')"). Алгоритм ее работы 
заключается в подключение к основной БД и выборе таблицы – clients, а с 
помощью запроса $_POST происходит добавление основных данных о 
компании. К примеру, если менеджер не заполнил часть формы, то новый 
клиент не добавится, и менеджер получит уведомление – «Заполните это поле». 
Такой тип проверки реализован во всей информационной модели. 
 
 
Рисунок 38 – Раздел «Клиенты» 
81 
 
 
В разделе «Операции» (рисунок 39) отображаются все проданные товары, 
ID клиентов, которые купили товар, время покупки, сумма и ID менеджера, 
который оформил заказ.  
 
 
Рисунок 39 – Раздел «Операции» 
 
Продажа товаров осуществляется в разделе «Товары», менеджеру нужно 
всего лишь заполнить данную форму (рисунок 40): 
 
 
Рисунок 40 – Форма оформления продажи 
 
В данной форме для каждого товара отображается остаток на складе. За 
вычисление остатка отвечает следующая функция – $ostatok=$goods['balance']-
$_POST['goods_sale_balance']; $update_balance=mysqli_query($CONNECT, 
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"UPDATE `goods`  SET `balance` = '$ostatok' WHERE `id`='$goods[id]'"). 
$goods['balance'] – это текущий остаток товара на складе, а 
$_POST['goods_sale_balance'] – то количество, которое менеджер ввел в форму. 
При помощи UPDATE `goods`  SET `balance` происходит обновление остатка, 
после продажи товара. Продажу невозможно осуществить если, введенное 
количество товара, больше количества, т.е. удовлетворяет условию – 
if($_POST['goods_sale_balance']>$goods['balance']). 
При продаже для каждого типа клиента вычисляется своя сумма сделки. 
На рисунке 41 представлен данный алгоритм. 
 
 
Рисунок 41 – Алгоритм вычисления суммы сделки 
 
Если менеджер выбрал тип клиента – «Розничный», то для него также 
вычисляется скидка, при условии, что сумма сделок этого клиента больше или 
равна 50000 или 100000. За тип клиента – «Розничный» отвечает ID под 
номером 2, общая сумма сделок для каждого клиента хранится в таблице 
clients, если сумма сделок удовлетворяет условию – $clients['sum']>=50000 AND 
$clients['sum']<100000, то начисляется скидка в размере 3%, если же сумма 
сделок удовлетворяет условию if($clients['type']=2 AND 
$clients['sum']>=100000), то скидка будет 5%. 
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Помимо продажи в разделе «Товары», менеджер может добавлять новые 
категории и товары, просматривать текущие позиции. На рисунке 42 
представлена часть раздела «Товары». 
 
Рисунок 42 – Раздел «Товары» 
 
Менеджеру представлены текущие позиции уже с рассчитанной 
наценкой. Определение наценки происходит при добавлении товара и включает 
расчет себестоимости, цены для дилера, цены для розницы, мелкого и крупного 
опта. Программно это реализовано следующим образом. Вначале, используя 
функцию $addgoods, происходить добавление товара в таблицу goods. Функция 
$addgoods содержит параметр mysql_query(), который посылает запрос базе 
данных, а с помощью $CONNECT происходит уже подключение к БД. В 
запросе указано действие над таблицей goods – "INSERT INTO `goods`", 
оператор INSERT вставляет новые строки в существующую таблицу. В 
VALUES указываются значения столбцов. На следующем этапе происходит 
расчет наценки (рисунок 43).  
 
84 
 
 
Рисунок 43 – Расчет наценки и добавление товара 
 
Для непосредственного ввода названия, категории, количества и цены 
товара, для менеджера создана форма (рисунок 44) 
 
 
Рисунок 44 – Форма добавления категории и товара 
 
После заполнения всей формы, данные записываются в таблицу goods (рисунок 
45). 
 
 
Рисунок 45 – Таблица goods  
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3.3 Оценка экономического эффекта от внедрения бизнес-процесса 
расчета торговой наценки для партнеров компании  
 
Для определения целесообразности внедрения бизнес-процесса расчета 
торговой наценки для партнеров компании проведена оценка экономического 
эффекта.  
Оценка экономического эффекта от внедрения информационной модели 
рассчитывается как разница прибыли и затрат компании до и после внедрения 
разработки. 
В случае с разработкой информационной модели экономическая 
эффективность может быть лишь косвенной, так как ее разработка не является 
прямым источником дохода компании, а является дополнительным 
инструментом для повышения уровня обслуживания клиентов и скорости 
оприходования товара на склад компании. 
Финансовые показатели ООО «СБ-Бета» за 2015 год отражены в таблице 
7. Исходя из указанных данных, годовая выручка компании за 2015 год 
составила 368,4 млн. руб., затраты на оказание услуг – 336,0 млн. руб. 
Соответственно, прибыль от продаж в 2015 году составила 32,4 млн.руб. 
 
Таблица 7 – Финансовые показатели ООО «СБ-Бета», 2015 год 
Показатель Значение 
Выручка от продаж, млн. руб. 353,9 
Выручка от проч. деятельности, млн. руб. 14,5 
Общая выручка, млн. руб. 368,4 
Общие расходы, млн. руб. 336,0 
Прибыль (убыток), млн. руб. 32,4 
Рентабельность продаж, % 8,8 
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Среднемесячная выручка за 2015 год составляет 30,7 млн. руб (368,4/12). 
Основной доход компании зависит от объема продаж. Для дальнейшего 
определения эффективности реализации мероприятий по разработке 
информационной модели расчета наценки для партнеров компании необходимо 
определить среднее время, затрачиваемое на расчет наценки на один товар. 
Время, затрачиваемое на определение наценки одного вида товара, в среднем 
равно 5 мин.  
 
Таблица 8 – Количество действующих клиентов компании в месяц и 
среднемесячное количество клиентов, 2015 г.  
Период Количество действующих 
клиентов, чел 
Январь 523 
Февраль 698 
Март 726 
Апрель 1025 
Май 1569 
Июнь 1758 
Июль 1869 
август 1798 
сентябрь 1089 
октябрь 923 
ноябрь 724 
декабрь 613 
Среднемесячное количество клиентов 1162 
 
Среднемесячная выручка с одного клиента рассчитывается как 
отношение среднемесячной выручки к среднемесячному количеству клиентов: 
30700000/1162=26419 (руб./чел). 
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Для внедрения информационной системы требуется компьютер. В 
среднем один компьютер стоит 15 тыс. руб. Так как в компании уже есть 
компьютеры, то для внедрения информационной модели дополнительные 
затраты не требуются. 
Дополнительный персонал для работы с информационной моделью не 
требуется, так как в основном расчетом торговой наценки занимается директор 
филиала, поэтому затраты на заработную плату не изменяются. Интерфейс 
программы простой, поэтому освоить все сложности работы с ней и 
самостоятельно ей управлять достаточно легко. Благодаря этому нет 
необходимости в обучении персонала, а значит производить на это затраты 
тоже не нужно. 
Что касается трудозатрат, то время, затрачиваемое на общение с 
клиентом, до и после внедрения информационной модели уменьшилось.  
До внедрения разработки среднее количество посещений в месяц 
составляло 1162 человека. Также в ходе анализа работы компании было 
выявлено, что некоторые клиенты отказывались приобретать товар в компании 
из-за неудовлетворенности работой менеджеров, не оказанной консультации в 
нужное время. 
Фактически разработанная модель была внедрена в компанию с марта 
2016 года. 
После внедрения информационной модели время на определение наценки 
сократилось, что привело к уменьшению затрачиваемого времени на одного 
клиента. 
 
В течение двух месяцев после внедрения проводились наблюдения за 
изменениями количества клиентов (таблица 9).  
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Таблица 9 – Количество клиентов компании ООО «СБ-Бета» в месяц  
Месяц  Количество клиентов, человек Прирост, 
% 2015 2016 
Март 726 739 1,8 
Апрель 1025 1046 2,0 
среднемесячное  875 893 1,9 
 
Исходя из данных вышеуказанной таблицы возможно сделать вывод, что 
увеличение среднемесячной численности клиентов составит 1,9%.  
Следовательно, изменение выручки в среднем за месяц составит 583279 
руб. (1162 чел.*0,019*26419 руб.). Увеличение годовой выручки составит 7 
млн. руб. (583279 руб.*12 мес.). 
Так как совершенствование и внедрение информационной системы не 
требует инвестиций, то показатели прибыли и рентабельности тоже 
увеличились. С учетом полученных данных изменение прибыли от продаж 
составит 7 млн. руб. (таблица 10, рисунок 46). 
 
Таблица 10 – Финансовые показатели ООО «СБ-Бета» до и после внедрения 
информационной системы 
Показатель Фактическое 
значение в 
2015 
Прогнозируем
ое значение за 
год 
Изменение 
Выручка от реализации 
товара, млн. руб. 
368,4 375,4 7,0 
Общие расходы, млн. руб. 336 336 0 
Прибыль (убыток) от продаж, 
млн. руб. 
32,4 39,4 7,0 
Рентабельность продаж, % 8,8 9,5 0,7 
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Рисунок 46 – Изменение прибыли ООО «СБ-Бета», млн. руб. 
 
Кроме того, увеличение прибыли сопряжено с увеличением суммы 
налоговых платежей в бюджет. То есть, имеет место получение бюджетного 
эффекта.  
Оценка экономического эффекта от внедрения бизнес-процесса расчета 
торговой наценки для партнеров компании показала, что внедренная 
информационная модель способствует повышению уровня обслуживания 
клиентов компании ООО «СБ-Бета», в связи с чем увеличивается прибыль 
компании. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 
 
Цель бакалаврской работы заключалась в разработке информационной 
модели расчета торговой наценки для партнеров компании (на примере ООО 
«СБ-Бета»). 
Поставленная цель бакалаврской работы была достигнута. Для 
достижения цели были рассмотрены тенденции развития строительного рынка 
и сопряженных с ним отраслей экономики. Проведен анализ состояния и 
перспектив развития строительства в РФ и Красноярском крае. Была проведена 
характеристика рынка строительных материалов и исследованы инструменты 
ценообразования в торговых сетях. 
В ходе исследования было определено позиционирование компании ООО 
«СБ-Бета» на региональном рынке. Была рассмотрена модель формирования 
торговой наценки для различных типов партнеров компании. Был проведен 
анализ бизнес-процессов и выявлены результаты формирования торговой 
наценки компании. 
В ходе проведенного анализа были выявлены сложности в определении 
торговой наценки для партнеров компании. Для решения данной проблемы 
было принято решение в разработке информационной модели расчета торговой 
наценки для партнеров ООО «СБ-Бета». 
Разработка и внедрение информационной модели расчета определения 
торговой наценки позволило компании более точно и быстро учитывать 
множество критериев индивидуально для каждого торгового партнера. 
Также была проведена оценка экономического эффекта от внедрения 
бизнес-процесса расчета торговой наценки для партнеров компании, которая 
выявила увеличение прибыли организации. 
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